Risks of starting a small business by Surá, Tereza
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ
BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY
ÚSTAV SOUDNÍHO INŽENÝRSTVÍ
INSTITUTE OF FORENSIC ENGINEERING
RIZIKA ZALOŽENÍ MALÉHO PODNIKU








prof. Ing. Vojtěch Koráb, Dr., MBA
BRNO 2016
Ústav soudního inženýrství, Vysoké učení technické v Brně / Purkyňova 464/118 / 612 00 / Brno
Zadání diplomové práce
Ústav: Ústav soudního inženýrství
Studentka: Bc. Tereza Surá
Studijní program: Rizikové inženýrství
Studijní obor: Řízení rizik firem a institucí
Vedoucí práce: prof. Ing. Vojtěch Koráb, Dr., MBA
Akademický rok: 2015/16
Ředitel  ústavu  Vám  v  souladu  se  zákonem  č.111/1998  o  vysokých  školách  a  se  Studijním
a zkušebním řádem VUT v Brně určuje následující téma diplomové práce:
Rizika založení malého podniku










Na základě kritické analýzy rizik vypracovat návrhy na eliminaci rizik při založení malého podniku.
Seznam literatury:
KORÁB,  V.,  MIHALISKO,  M.:  Založení  a  řízení  společnosti.  Společnost  s  ručením  omezeným,
komanditní společnost, veřejná obchodní společnost. Computer Press, Praha, 2005. ISBN 80-25-
-0592-X.
KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M.: Podnikatelský plán. Computer Press, Praha, 2007.
ISBN 978-80-251-1605-0.
SMEJKAL, V., RAIS, K. Řízení rizik ve firmách a jiných organizacích. 3., rozš. a aktualiz. vyd. Praha:
Grada, 2010, 354 s. ISBN 978-80-247-3051-6.
Ústav soudního inženýrství, Vysoké učení technické v Brně / Purkyňova 464/118 / 612 00 / Brno
SRPOVÁ J., ŘEHOŘ, V.: a kol.: Základy podnikání. Teoretické poznatky, příklady a zkušenosti
českých podnikatelů. Grada Praha, 2010. ISBN 978-80-247-3339-5.
VEBER, J., SRPOVÁ, J. a kol.: Podnikání malé a střední firmy. Grada, Praha, 2005. ISBN 80-24-
-1069-2.
Termín odevzdání diplomové práce je stanoven časovým plánem akademického roku 2015/16
V Brně, dne
L. S.
doc. Ing. Aleš Vémola, Ph.D.
ředitel
ABSTRAKT 
Tato diplomová práce se zabývá podnikatelským plánem na založení malého dortového 
studia. Za pomocí vypracování kritické analýzy rizik, marketingového výzkumu 
a analýzy trhu bude navrhnut konkrétní plán, dle kterého bude možné založit dortové 
studio.  
ABSTRACT 
This master thesis is concerned with the business plan for the establishing of a small cake 
studio. Based on the critical analysis of the risk, marketing research and market analysis 
will be suggested a plan, by which would be possible to establish the small cake studio. 
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Jako téma mé diplomové práce jsem zvolila podnikatelský plán pro založení malého 
podnikání, konkrétně dortového studia. Toto téma jsem si vybrala záměrně, jako možnost 
pomoci sestře v začátku jejího podnikání. Vzhledem k mému vzdělání, jsem ráda, že 
můžu využít své znalosti a dovednosti a aplikovat je v praxi na nově začínajícím 
podnikání.   
 
Myslím si, že malé a drobné podnikání je velice důležitou součástí každé ekonomiky. 
Tento typ podnikání však není pro každého. Je důležité mít nejen dobrý nápad, ale mít 
i správné informace a znalosti pro to, abychom tento druh podnikání mohli zrealizovat 
a provozovat.  
 
Nápad spojený s tímto podnikáním začal oblibou v pečení, z malé oblíbené činnosti se 
následně stal koníček, při kterém se začalo experimentovat, zdokonalovat a vytvářet nové 
propracovanější a modernější dorty. Najednou zde byla možnost přemýšlet o novém 
podnikání. Podnikání, které by do tohoto oboru přineslo novou moderní technologii 
zpracování a přípravy dortů.  
 
Podnikání spojené s prodejem nebo výrobou  jídla je náročnější způsob podnikání, který 
většinou vyžaduje větší finanční náklady nejen z důvodu zakoupení gastronomického 
vybavení, ale také s nutností připravení provozovny dle hygienických norem. I z toho 
důvodu je důležité připravit podnikatelský plán, který odhalí případné rizika či překážky, 
kterým se následně dá mnohem jednodušeji předejít než je následně opravovat.  
 
Tato diplomová práce bude rozdělena do šesti kapitol. V první kapitole „Vymezení 
problému a cíl diplomové práce“ budou vymezeny hlavní a vedlejší cíle této práce. Druhá 
kapitola „Teoretický přístup řešení“ vysvětlí základní teoretické pojmy, popíši jednotlivé 
analýzy, které budou následně použity v analytické části této diplomové práce. Třetí 
kapitola má název „Analýza současného stavu podnikatelského sektoru“. V této kapitole 
provedu analýzu okolí podniku, zde provedu analýzu podnikatelského okolí, zaměřím se 
hlavně na slabé a silné stránky podnikání. Vyhledání a analýza hlavních konkurentů na 
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trhu a analýza externího okolí podnikatelských subjektů. Následující čtvrtá kapitola se 
věnuje „Návrh na založení dortového studia“ v této kapitole projdu konkrétními kroky 
založení dortového studia, jedná se tedy o návrh podnikatelského plánu pro toto drobné 
podnikání. Pátá kapitola s názvem „analýza rizik a návrh na jejich eliminaci“, se budou 
zabývat odhalením případných rizik spojených s podnikáním. Je důležité tyto rizika 
a jejich potenciální vznik včas indikovat a následně se zabývat jejich eliminací, přičemž 
je stále nutné myslet na to, aby pro podnik této velikosti nebyly náklady spojené s touto 
eliminací příliš vysoké. V poslední kapitole „Harmonogram a implementace“ budou 
popsány jednotlivé kroky a jejich časová náročnost.  
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1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍL DIPLOMOVÉ PRÁCE 
1.1 Vymezení problému práce 
Prvotní vize je spojená se založením malého dortového studia. Dortové studio bude 
zaměstnávat jednu osobu, která bude zároveň i majitelkou. V dortovém studiu se budou 
vyrábět převážně moderní dorty a podobný cukrářský sortiment jako jsou makronky, 
muffiny a cupcaky.  
 
Vzhledem k tomu, že dortové studio bude zakládáno v moderním stylu, který v současné 
chvíli není příliš typický pro cukrárenské provozovny, věřím, že si najde svoji klientelu. 
Bude dbáno na výběr a přípravu dortů z kvalitních surovin, na výběr budou zajímavé 
příchutě korpusů i dortových náplní s možnost vytvoření zajímavých designů. 
  
1.2 Cíle práce 
Cílem této diplomové práce je vytvoření podnikatelského plánu na založení drobného 
podnikání a to dortového studia. Aby byl dosažen tento hlavní cíl, je nutné docílit 
několika dílčích úkolů. Jedná se převážně o analýzu vnějšího prostředí, existující 
konkurence a průzkumu trhu.  
 
Pro odhalení těchto dílčích úkolů budou využity toto typy analýz: 
- analýza obecného okolí (SLEPT) 
- analýza oborového okolí (PORTERŮV MODEL) 
- SWOT analýza. 
 
Marketingový průzkum bude zpracován za pomocí dotazníků, který bude distribuován 
mezi potencionální zákazníky elektronicky. Ten marketingový průzkum zodpoví na 
otázky spojené s preferencí zákazníků a napomůže definovat nabídku produktů, 
případnou poptávku, díky které bude možné identifikovat potencionální tržby.  
 
Částečným cílem je také analýza rizik, díky této analýze budou identifikovány konkrétní 




Výsledkem zpracování těchto dílčích částí bude sestavení podnikatelského plánu, který 




2 TEORETICKÝ PŘÍSTUP K ŘEŠENÍ 
Při založení jakéhokoliv podnikání je důležité začít s myšlenkou toho, s čím budeme chtít 
podnikat. Počáteční myšlenka či nápad je velice důležitá, nicméně se jedná o pouhý 
začátek celého procesu. Aby byl celý proces systematický a pokud možno nejúspěšnější 
je vhodné sepsat podnikatelský plán. Struktura podnikatelského plánu poskytuje určitou 
kontrolu pro získání informací pro vytvoření reálných cílů. Na základě těchto informací 
je důležité zjistit, zda jsou cíle realizovatelné a zda následné zhodnocení bude dostatečně 
zajímavé pro daného investora  (14, str. 99). 
 
2.1 Základní pojmy 
Podnikatel je osoba vytvářející něco nového na úkor vlastního času a úsilí, přebírá rizika 
spojená s vloženým majetkem a kapitálem a očekává odměnu v podobě finančího 
a osobního uspokojení.  
Podnikání je proces vytvářející něco nového, která může mít jak finanční tak 
nefinančního hodnotu.  
Za drobného podnikatele se označuje osoba nebo firma, která nezaměstnává více než 
10 osob nebo aktiva či obrat firmy nepřesáhl korunový ekvivalent 2. mil EUR (6, str. 7), 
(13, str. 19), (14, str. 3).  
 
Podnikatelský plán  
Podnikatelský plán je písemný dokument, který je vytvořen podnikatelem a zhodnocuje 
veškeré faktory, které by mohli nebo mohou ovlivnit dané podnikání. Takto sepsaný 
dokument napomůže podnikateli si uvědomit a zhodnotit v jaké situaci podnikání je.  
Lépe si pak uvědomí, jaké prostředky budeme potřebovat, jak dlouho bude trvat samotné 
založení, jaké má možnosti a jak je jednotlivá možnost časově, finančně a rizikově 
náročná.  
Samotný plán můžeme rozdělit do tří etap. V první etapě si podnikatel musí uvědomit 
jaký produkt nebo službu budeme nabízet. Proč je právě jeho produkt či služba lepší 
a proč by měl obstát v daném konkurenčním prostředí. Dále je důležité stanovit pro jaké 
zákazníky je produkt vhodný a jakým způsobem je bude oslovovat. V neposlední řadě je 
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zapotřebí uvažovat nad vlastními slabými a silnými stránkami a také možnými 
příležitostmi či hrozbami.  
Jakmile si podnikatel uvědomí jaké má možnosti. Musí vědět, jak chce své podnikání vést 
a čeho chce dosáhnout. Cíle musí být stanoveny tak, abychom je mohli zpětně zhodnotit. 
Musí být tedy specifické, měřitelné, dosažitelné a to v reálném stanoveném čase.  
Poslední etapou podnikatelského plánu je nastavit spolupráci mezi jednotlivými okruhy 
jako je např. marketing, organizace, finance. Je tedy zapotřebí vypracovat podrobný 
marketingový plán, který bude obsahovat informace o námi nabízených produktech a jak 
je budeme prodávat. Spolu s tímto plán vypracuje podnikatel také finanční rozpočet, který 
mu nastíní odhad možného obratu a případného zisku či ztráty (7, s. 10). 
 
2.2 Právní formy podnikání 
Pro každý začínající podnik je důležité si zvolit vlastní formu podnikání. Nejenže nám 
tímto rozhodnutím ujasní požadavky a náročnost na založení daného podnikatelského 
subjektu, ale budeme následně moct kalkulovat i s náročností co se týče provozu 
podnikání. 
Vzhledem k tomu, že se tato diplomová práce zabývá založením drobného podnikání, 
budu v této práci popisovat pouze formu podnikání fyzických osob neboli „osoba 
samostatně výdělečně činná“.  
Jedná se o zřejmě nejjednodušší formu podnikání. Hlavním rysem této formy je osobní 
angažovanost při uskutečňování podnikatelských aktivit. U tohoto typu podnikání jsou 
velmi nízké překážky založení, podniká se na základě živnostenského či jiného 
oprávnění.  
Tento druh podnikatelské formy sebou přináší své výhody i nevýhody. Výhodou jsou 
nízké náklady spojené se založení. Podnikatel má samostatnost při rozhodování, není zde 
zapotřebí základní kapitál. Naopak nevýhodou je vysoké riziko vycházející 
z neomezeného ručení svým majetkem. Je zde určité riziko spojené se získáváním 
bankovních úvěrů a také zde nemusí být zaručena kontinuita. V případě onemocnění 




2.3 Podnikatelské prostředí a obchod 
Pro podnikatelské prostředí a obchod jsou důležité vlivy, které na dané podnikání působí.  
Chceme-li definovat tento pojem, pak můžeme vycházet z materiálů dostupných od 
zahraničních i domácích vlád či národních institucí. Tyto materiály se zabývají 
ovlivňováním ekonomiky a vytváření podmínek pro podnikání a růst výkonnosti. V tomto 
pojetí pak můžeme říci, že podnikatelské prostředí je souborem politik, nástrojů a faktorů, 
které přímo či nepřímo působí na podnik a zlepšují jeho konkurenceschopnost a růstový 
potenciál. Sledují se oblasti a aktivity: 
- stav podnikání dané země, který zahrnuje legislativní podmínky (občanský 
zákoník, živnostenský zákon, zákoník práce a další), možnosti investic; 
- tržní podmínky a charakteristiky podnikání, obsahující informace o oborech 
podnikání, trendy v jednotlivých sektorech, velikost a vlastnickou strukturu 
podniku; 
- legislativní prostředí, aktuálnost a praktická využitelnost legislativy, 
vymahatelnost práva, srozumitelnost právní úpravy pro podnikání 
- oblast financí a daní, především tedy daňová zátěž, dostupnost bankovních úvěrů 
a výpomocí 
- trh práce, spojený s náklady na zaměstnance, odbornost pracovní síly (11, str. 43). 
  
2.4 Struktura podnikatelského plánu 
Samotný podnikatelský plán může mít několik různých struktur. Je na uvážení samotného 
podnikatele jakou strukturu zvolí, nebo zda pojmenuje kapitoly plánu jinak, než například 
uvádí literatura. Obsah a charakter informací musí být zachován. Podnikatel si musí 
uvědomit, že podnikatelský plán bude ve většině případů používán i jinými osobami jako 
jsou například bankovní instituce, které mohou požadovat dodržení určité sktruktury. 
Jednu z možných variant struktury uvádí KORÁB, podnikatelský plán by měl být 
rozložen do deseti kapitol: 
 
Titulní strana 
Titulní list dokumentu nejčastěji obsahující informace jako je název živnosti či podniku, 




I když je tato kapitola druhá v pořadí, sestavuje se ve většině případů jako poslední. Jedná 
se o stručné zhodnocení daného podniku. Souhrn by měl obsahovat hlavní myšlenku 
podnikatelského plánu, silné stránky, příležitosti, stručné informace z finančního plánu. 
Exekutivní souhrn je jedna z částí, o kterou se převážně zajímají investoři. Na základě 
těchto informací se rozhodují, zda má smysl pokračovat v prostudování celého 
podnikatelského plánu.  
 
Analýza trhu 
Tato kapitola zahrnuje především analýzu konkurenčního prostředí, vymezení 
konkurenčních podniků včetně jejich slabých a silných stránek a možností, které by 
případně mohli ovlivnit úspěšnost našeho podnikání. Je vhodné také zahrnout trendy 
a vývoje v daném podnikání a zhodnotit politickou situaci, legislativní podmínky. 
Důležitou součástí je také analýza zákazníků.  
 
Popis podniku 
Tato část musí informovat čtenáře o velikosti podniku, udávají se zde informace 
o založení, strategii a popisuje také cíle a jak jich chce podnik dosáhnout. Důležitou 
součástí jsou také informace spojené s výrobkem či službou, místem podnikání, 




V případě, kdy podnikatel zajišťuje celou nebo částečnou výrobu, je potřeba zde popsat 
veškeré stroje a zařízení, které bude pro výrobu používat, materiál a s jakými dodavateli 
bude spolupracovat.  
 
Marketingový plán 
Tato část vysvětluje, jakým způsobem se produkty dostanou do oběhu, jakým způsobem 
budou oceňovány a jak budou propagovány. Jsou zde také uvedeny odhady na objem 





Tato pasáž popisuje formu vlastnictví daného podniku. V případě, že podnik má 
zaměstnance vymezuje se zde nadřazenost a podřazenost, vše znázorňuje organizační 
struktura podniku.  
 
Hodnocení rizik 
V této části je důležité popsat ty největší rizika, které při provozu podniku mohou nastat. 
Vycházíme především z reakce konkurence, ze slabých stránek. Rizika je nutné 
analyzovat a vytvořit alternativní strategii.  
 
Finanční plán 
Tvoří velmi důležitou část podnikatelského plánu. Jsou zde rozepsány potřebné objemy 
na investici, na základě těchto informací máme představu, zda je podnikatelský plán 
reálný jako celek. Každý finanční plán by měl obsahovat tři oblasti popisující: 
- Předpokládané příjmy a výdaje, plánované alespoň po dobu tří let. 
- Vývoj cash flow, také v období tří let. 
- Odhad rozvahy, která nás informuje o finanční situaci k určitému datu. 
 
Přílohy (podpůrná dokumentace) 
Obsahuje informativní materiály, které není možné začlenit do textu podnikatelského 
plánu. Je vhodné na jednotlivé přílohy odkazovat (7, str. 36-38). 
 
2.5 Analýza trhu 
Při analýze trhu definujeme, na jakém trhu budeme podnikat. Zajímají nás objem zboží 
či služeb, které mohou uspokojit stejné potřeby zákazníka. Zajímá nás tedy převážně 
konkurence produktů stejných nebo hodně podobných, které by mohli nabídnout 
zákazníkovi stejné uspokojení z nabízeného produktu. V tomto případě je důležité 
definovat trh správně, abychom trh nedefinovali příliš úzce nebo naopak příliš široce.  
Při analýze trhu nás mohou zajímat následující informace: 
- velikost trhu; 
- vymezení trhu; 
- míra růstu trhu; 
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- atraktivnost trhu; 
- ziskovost trhu; 
- vývoj a predikce poptávky; 
- predikce potřeb; 
- tržní trendy. 
Pro uvědomění těchto faktorů je možné využít analýzy jako je SWOT, Porterův model 
konkurenčních sil a SLEPT analýza (1, str. 55).  
 
2.5.1 SWOT analýza 
SWOT analýza je jednou ze základních analýz využívaných nejen při tvorbě projektů. 
Jedná se o velmi jednoduchý nástroj, pro stanovení firemní strategie z pohledu vnitřních 
i vnějších firemních podmínek. Původně tato analýza vychází z dvou analýz a to analýzy 
SW (Strenght and Weakness) a OT (Oportunities and Threaths). Pro přesnější sestavení 
je vhodnější začínat analýzou OT objasňující možné příležitosti a hrozby objevující se 
z vnějšího prostředí firmy, které mohou vycházet z politicko-právních, ekonomických 
nebo sociálně kulturních faktorů, ale také z hrozeb či příležitostí od zákazníků, dodavatelů 
a konkurence. Na tuto analýzu následně navazujeme analýzou SW, která uvažuje nad 
vnitřními silnými a slabými stránkami, především se jedná o zdroje a jejich využití 
a plnění cílů firmy (4 str. 103), (9, str. 39).  
 














Tabulka 1: Struktura SWOT analýzy 
Silné stránky 
(strengths) 
zde se uvádí informace, které přinášejí 
výhody firmě i zákazníkům 
Slabé stránky 
(weaknesses) 
zde se zaznamenávají ty věci, které firma 
nedělá dobře, nebo ty ve kterých si 
konkurence vede lépe 
Příležitosti 
(oportunities) 
zde se zaznamenávají ty skutečnosti, 
které mohou zvýšit poptávku, nebo lépe 




zde se uvádí trendy, události, které 
mohou snížit poptávku nebo zapříčinit 
nespokojenost zákazníků 
(Zdroj: Jakubíková s.103) 
 
2.5.2 Porterův model konkurenčních sil  
Nazývaný také Porterův pětifaktorový model konkurenčního prostředí, zkoumá 
konkurenční prostředí našeho podniku. Zahrnuje zde konkurenty, kteří již na trhu existují 
a také ty, kteří by se na trhu mohli objevit v budoucnu.  
Tento model je rozdělován do pěti možných faktorů: 
- Vyjednávací sílou zákazníků 
Tento faktor analyzuje, jakou sílu má zákazník kupující naše zboží. Tato 
vyjednávací síla se odvozuje od velikosti daného zákazníka, jaké má dostupné 
informace nebo jaká je možnost pořízení vhodného substitutu.  
- Vyjednávací sílou dodavatelů 
Podobně jako u zákazníků záleží na velikosti dodavatele, kolik dodavatelů se na 
daném trhu vyskytují a možnosti substitutů.    
- Hrozbou vstupu nových konkurentů 
Specifikuje náročnost vstupu nového konkurenta na daný trhu z pohledu finanční 
náročnosti, výhod daného konkurenta, loajalita ke stávajícím obchodním 





- Hrozbou substitutů 
Je míra, ve které budou mít zákazníci možnost nakupovat produkty podobné 
našim. Míra je nižší v případě, že substituty se prodávají za vyšší cenu, náklady 
přestupu na jiný produkt jsou pro zákazníka příliš vysoké.  
- Rivalitou firem působící na daném trhu 
Velikost a tempo růstu daného trhu, proměnlivost poptávky může vést ke 
konkurenčnímu boji (5, str. 53). 
 
2.5.3 SLEPT analýza 
SLEPT analýza je analýzou vnějšího marketingového prostředí. Zaměřuje se na několik 
možných oblastí. Jestliže vypracováváme SLEPT analýzu pro identifikaci faktorů, které 
by mohli ovlivnit marketing firmy, musí mít tyto faktory na marketing přímý vliv. Jedná 
se o takové faktory, které mohou ovlivnit rozhodování jakékoliv oblasti strategie 
marketingu. SLEPT analýza je zaměřena na faktory společenské, právní, ekonomické, 
ekologické a technologické (3, str. 97).  
 
2.6 Marketingová strategie 
Marketingovou strategii můžeme popsat jako určitý strategický proces, jehož cílem je na 
daném trhu efektivně rozdělit finanční prostředky podniku tak, aby došlo k co možná 
největšímu zvýšení prodeje a udržení si určité konkurenční výhody. Úspěšnost podniku 
závisí na správné marketingové strategii, která musí být vedena na správného zákazníka, 
neboli na uspokojení jeho potřeb a požadavků. Za pomoci marketingového výzkumu se 
v marketingové strategii definují cílové segmenty trhu skrze marketingový mix.  
 
2.6.1 Segmentace trhu 
Segmentace znamená rozdělit celý trh do skupin menšího charakteru do tzv. tržních 
segmentů. Tyto segmenty mají stejné nebo podobné spotřební nebo kupní chování, 
zároveň se liší od ostatních skupin právě některou z kupních či spotřebních vlastností. 
U segmentace trhu uvažujeme také o tržním cílení, kdy na základě zhodnocení atraktivity 
jednotlivých segmentů vybíráme jeden nebo více segmentů. Při tomto výběru se firma 
může rozhodnout, že si vybere pouze jeden segment nebo si jich vybere více. 
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Při segmentaci trhu je také důležité si uvědomit, kdo bude našim zákazníkem. V případě, 
že se bude jednat o konečného zákazníka, pak hovoříme o spotřebitelském trhu. Pokud 
budou naši zákazníci ostatní firmy, pak mluvíme o trhu organizací (9, str. 23).  
 
2.6.2 Marketingový mix 
Jak uvádí KOTLER marketingový mix je: „Soubor taktických marketingových nástrojů, 
které firma používá k úpravě nabídky podle cílových trhů.“ Obsahuje vše, co by mohla 
firma uskutečnit pro to, aby ovlivnila a pokud možno zvýšila poptávku po svém produktu.  
V literatuře se nejčastěji mluví o tzv. 4P, obsahující čtyři základní prvky marketingového 
mixu. 
- Produkt (product) označuje všechno zboží či služby, který daná firma nabízí na 
daném trhu a které může uspokojit zákazníkovu potřebu. 
- Cena (price) je suma, za kterou je zákazník ochoten zaplatit a prodejce je ochoten 
za tuto cenu daný produkt nebo službu prodat.  
- Komunikace (promotion) zahrnuje veškeré aktivy, které informují zákazníky 
o přednostech daného produktu nebo služby a snaží se jej přesvědčit o koupi.  
- Distribuce (place) označuje, jakým způsobem bude produkt dostupný svým 
zákazníkům. Udává, kde se zboží bude prodávat včetně distribučních 
cest (8, str. 70).  
 
2.7 Finanční plán 
Finanční plán je jednou z nejdůležitější součástí podnikatelského plánu. Hlavním úkolem 
tohoto plánu je převést daný projekt podnikatele do peněžních toků. Tím se nám 
i případnému investorovi ukáže reálnost daného projektu a může ovlivnit možnost získání 
investora projektu. Součástí plánu musí být přehled o struktuře majetku podniku, jakým 
způsobem bude tento majetek financován a jaké jsou předpokládané výnosy a náklady 
podniku. Další důležitou součástí je přehled o peněžních tocích (7, str. 127).  
 
Rozvaha 
Jedná se o účetní výkaz, který podává k určitému datu informace o majetku firmy a jakým 
způsobem byl tento majetek pořízen. Jde tedy o dvojí pohled na majetek, na jedné straně 
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máme aktiva představující majetek firmy a na druhé straně jsou pasiva, neboli jakým 
způsobem byl majetek pořízen. Součet aktiv a pasiv musí být roven, aby byl zachován 
bilanční princip. 
 
Výkaz zisku a ztrát 
Předává nám informace o tom, jak si firma vedla za uplynulé období (většinou za 1 rok), 
nebo je sestaven na základě odhadu, jak se podniku bude dařit. Zachycuje na jedné straně 
tržby a to buď z prodeje produktů či služeb, ale také finanční nebo mimořádné výnosy. 
Na druhé straně náklady spojené s nákupem produktů a provozem. Z těchto informací je 
následně možné vyvodit, zda byl podnik ztrátový nebo ziskový (14, str. 110 – 11). 
 
Cash flow (výkaz o peněžních tocích) 
Hlavním důvodem tvorby tohoto výkazu je především vyčíslení stavu peněžních 
prostředků na začátku období. Následně zachycuje přírůstky a úbytky peněžních 
prostředků z provozní, investiční a finanční oblasti. A vyčíslí stav prostředků na konci 
období (5, str. 96).  
 
Zakladatelský rozpočet  
Jedním z důvodů pro sestavení zakladatelského rozpočtu je minimalizování rizika 
neúspěchu podnikání v samém začátku podnikání. Vytvoření zakladatelského rozpočtu 
ještě není jistotou úspěchu a překonání prvních etap podnikání. Vždy záleží na 
očekáváních podnikatele, a jak jsou tyto očekávání realistické. Při sestavování je vhodné 
se zaměřit na: 
- plánovaný objem prodeje,  
- velikost dlouhodobého majetku potřebného k zabezpečení plánovaného objemu 
prodeje, 
- velikost oběžného majetku, pro zajištění plynulosti výroby, 
- objem potřebných zdrojů financování, 
- předpokládané příjmy a výdaje, 




Za pomocí tohoto postupu jsme schopni identifikovat výdaje spojené s realizací a výnosy 
plynoucí z podnikatelské činnosti. Jestliže plán vychází ztrátový, je vhodné investici 
neuskutečňovat nebo případně odložit. Výsledky mohou být zkreslené, pokud budeme 
očekávat přehnané požadavky, proto je dobré se také zaměřit na to, aby tyto informace 
byli co možná nejblíže realitě (7, str. 138). 
 
2.8 Hodnocení efektivnosti investice 
V případě, kdy chceme zhodnotit, že by byla daná investice efektivní je potřeba určit 
určité kritérium, podle kterého budeme investici posuzovat. Kritérium by mělo vycházet 
z cílů stanovených pro investici. Všeobecně můžeme říci, že investice bude efektivní 
v případě, kdy příjmy z investice budou vyšší než náklady, které jsme na tuto investici 
vynaložili.  
K hodnocení, zda byla investice výhodná, můžeme použít několik metod, které můžeme 
rozdělit do dvou skupin statické a dynamické metody. Metody statické nepřihlížejí 
k působení faktoru času a naopak dynamické k působení času přihlíží, základem je 
diskontování veškerých vstupních proměnných ve výpočtu (17, str. 301).  
 
Čistá současná hodnota 
„Čistou současnou hodnotou se rozumí rozdíl mezi diskontovanými peněžními příjmy 
z investičního projektu a kapitálovými výdaji, nutnými pro realizaci projektu.“  
 
Výpočet představuje následující rovnice: 
 
ČSH = ∑  𝑛𝑛𝑖𝑖=1 𝐶𝐶𝐶𝐶𝑡𝑡(1+𝑖𝑖)𝑡𝑡  = ∑  𝑛𝑛𝑖𝑖=1 𝑃𝑃𝑡𝑡(1+𝑖𝑖)𝑡𝑡  - KV 
kde: 
ČSH  čistá současná hodnota v Kč 
CFt  plán cash-flow z investičního projektu v jednotlivých letech v Kč 
Pt   příjem z investice v jednotlivých letech životnosti v Kč 
KV  kapitálový výdaj v Kč 
N  doba životnosti investičního projektu 
t  jednotlivé roky životnosti investičního projektu 
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i  požadovaná výnosnost investičního projektu v tvaru indexu 
V případě, že ČSH vychází ≥ 0 pak investici provedeme. V případě porovnání několika 
variant vybíráme tu s největší ČSH (7, str. 175). 
 
Vnitřní výnosové procento 
„Představuje skutečnou míru výnosnosti projektu, která se dosáhne z plánovaných příjmů 
a kapitálových výdajů. Vychází z výpočtu čisté současné hodnoty projektu a představuje 
jeho výnosovou míru, při niž se diskontované příjmy rovnají kapitálovým výdajům.“ 
 
Tento vztah můžeme vyjádřit vzorcem: 
VVP= in + 
Č𝑆𝑆𝑆𝑆𝑛𝑛
Č𝑆𝑆𝑆𝑆𝑛𝑛− Č𝑆𝑆𝑆𝑆𝑣𝑣  . (𝑖𝑖𝑣𝑣 − 𝑖𝑖𝑛𝑛) 
kde: 
VPP  vnitřní výnosové procento  
iv  vyšší hodnota požadované výnosnosti 
in nižší hodnota požadované výnosnosti 
ČSHv čistá současná hodnota projektu při vyšší diskontní míře (záporná) 
ČSHn čistá současná hodnota projektu při nižší diskontní míře (kladná) 
Vybíráme takový projekt, u kterého je výnosové procento vyšší než 
požadované (7, str. 176).  
 
2.9 Analýza rizik 
S rizikem se setkává každý i v běžném každodenním životě, i podniky a organizace se 
riziku nevyhnout. Můžeme říci, že v podniku můžeme očekávat dva druhy rizik, riziko 
s čistě negativním důsledkem (např. havárie, požár), nebo riziko spojené činností 
podnikání, které vytváříme z důvodu dosáhnutí většího zisku. Nedokážeme předpokládat 
s jistotou, že k některé riziko se opravdu stane, proto je riziko spojeno s nejistotou 
o budoucím vývoji (10, str. 22) 
 
Pro co možná největší vyvarování se možných rizik je vhodné vypracovat analýzu rizik. 
Jedná se o proces, kde se snažíme určit možné hrozby a přiřadit jim určitou 
pravděpodobnost, že tato hrozba nastane.  
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Analýza rizik zahrnuje: 
- Identifikaci aktiv – definování posuzovaného subjektu a popis aktiv, které vlastní. 
- Stanovení hodnoty aktiv – určení hodnoty aktiv a jaký význam má pro subjekt 
a stanovit jaký může být dopad jejich ztráty, změny nebo poškození na daný 
subjekt. 
- Identifikaci hrozeb a slabin (zranitelnosti) – určení jednotlivých událostí a akcí, 
které by v případě výskytu mohli negativně ovlivnit hodnotu aktiv. 
- Stanovení závažnosti hrozeb a míry zranitelnosti – stanovení jaká je 
pravděpodobnost výskytu dané hrozby a do jaké míry je vůči této hrozbě subjekt 
zranitelný. 
 
Metoda analýzy rizik 
Pro možnost rizika identifikovat se v praxi využívají dva základní přístupy k jejich řešení, 
kvantitativní a kvalitativní. V analýze rizik je možné použít jednu z těchto metod, nebo 
využít jejich kombinaci. 
 
Kvalitativní metody 
Kvalitativní metody předpokládají, že daná situace nastane a snaží se odvodit, jaký dopad 
bude mít. Vyznačuje se tím, že rizika jsou vyjadřována v určitém rozsahu např. malé, 
střední, velké. Tato úroveň je obvykle určována odhadem. Tento typ využíváme 
v případech, kdy nemáme dostatek číselných podkladů nebo daná situace není 
formulována číselně.  
 
Kvantitativní metody 
Tento druh metod se opírá o matematický výpočet rizika z frekvence výskytu hrozby 
a jejího dopadu. Používá se číselné ocenění pravděpodobnosti vzniku dané události 
i ocenění dopadu celé události. Vyjadřuje se většinou v peněžních jednotkách.  
 
Kombinované metody  






Jedná se dlouhý a obsáhlý proces, týkající se několika oblastí, při kterých se 
podnikatelský objekt snaží zabránit již existujícím, ale i budoucím rizikovým faktorům 
a navrhuje varianty, které napomohou k minimalizaci nežádoucích vlivů. Zároveň by 
mělo být využito příležitostí z pozitivních vlivů. Nedílnou součástí tohoto procesu řízení 
rizik je rozhodovací proces navazující na analýzu rizik. Management musí jednotlivá 
rizika ohodnotit, analyzovat a srovnat tak, aby bylo možné vytvořit preventivní nebo 
regulační opatření. Z nich je následně vybrána ta nejlepší varianta, která dané riziko 
minimalizuje. Vzhledem k tomu, že je nemožné mít všechny dostupné informace, 
rozhoduje se management za neúplných informací a proto je výstupem většinou více 
řešení.  
V této diplomové práci jsou pro nás nejdůležitější projektová rizika.  
 
Projektová rizika  
Zde plyne největší riziko ze špatného řízení daného projektu.  Nejčastěji je zdrojem rizika 
např. cíle zadavatele projektu, chybné zadání, nedostatečná komunikace, nedostatečné 
finanční zdroje. Vliv takových faktoru je často označován jako magický trojúhelník 
rizikových faktorů projektu. 
Hodnocení a řízení rizika projektu obsahuje následující čtyři kroky, které by měli být 
prováděny vždy opakovaně: 
 
1. rozpoznání rizika, 
2. vyhodnocení rizika, 
3. vytvoření rizikových plánů, 
4. sledování a řízení rizika.  
 
Nejlepším způsobem jak možná rizika rozpoznat je neustálá kontrola seznamu úkolů 
a časového plánu a také prodiskutování daného projektu s odborníky. 
 
Vyhodnocení je následně tvořeno těmito kroky: 
1. Určit si úrovně tolerance, které vyjadřují jaké náklady, nebo časové zpoždění je 
pro nás akceptovatelné. 
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2. Jednotlivým rizikům se přiřadí pravděpodobnost výskytu daného rizika. Zde 
můžeme vycházet z dřívějších projektů, z odhadu od experta nebo z metody řízení 
projektů. 
3. U jednotlivých nákladů vyjádříme náklady. Nejedná se pouze o náklady, ale 
i o ztrátu, ušlý zisk, ten může být vyjádřen v Kč, v čase nebo například ve ztrátě 
kvality. 
4. K jednotlivým rizikům přiřadíme priority. Vycházíme z úrovně tolerance, 
možných nákladů na riziko a pravděpodobnosti, že riziko nastane. 
 
Dalším krokem je vytvoření rizikových plánů, které představují: 
- Rozpoznání, že došlo k aktivaci některého z rizik.  Pomocným nástrojem jsou pro 
nás určitá opatření, které nás varují, že riziko nastalo nebo by mohlo nastat. 
U jednotlivých aktivačních procedur si stanovíme kdo je za kontrolu zodpovědný 
a pravděpodobnost vzniku. 
- Vytvořit si rezervní plány pro zmírnění jednotlivých rizik. Lze zde vycházet ze tří 
různých způsobů. První možnost je snížit riziko ještě před jeho výskytem tím, že 
snížíme pravděpodobnost výskytu. Další možností je zmírnit riziko snížením 
následků, v případě kdyby riziko opravdu nastalo, se sníží dopad rizika. Poslední 
třetí způsob je vytvořit rezervní plán, který je použit v případě, kdy k riziku došlo.  
 
Aby daná opatření měla smysl je potřeba rizika sledovat a řídit je. Sledujeme tedy 
jednotlivé položky, zda nedošlo k aktivaci některých z procedur. Pokud ano, použijeme 




3 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
PODNIKATELSKÉHO SEKTORU 
V první části analýzy současného stavu podnikatelského sektoru se zaměřím na analýzu 
prostředí, ve kterém se dortové studio bude vyskytovat. Je důležité vymezit cílový trh, trh 
je následně důležité segmentovat. Následně je důležité analyzovat konkurenci, která se 
na daném trhu nachází. Současný stav podniku bude hodnocen pomocí analýzy SLEPT, 
která zahrnuje sociální, legislativní, ekonomické, politické a technologické oblasti a také 
pomoci Porterovy analýzy pěti konkurenčních sil. Předposlední částí je zpracování 
marketingového průzkumu za pomoci dotazníkového řešení. Poslední částí je SWOT 
analýza, která vychází z informací, které jsme zjistili z předchozích analýz. 
3.1 Stanovení cílového trhu 
Hlavním cílovým trhem je město Tišnov, vzhledem k tomu, že se jedná o menší město je 
našim zájmem oslovit i zákazníky z okolních vesnic i měst. Tento druh podnikání je 
založen na zakázkové výrobě luxusnějších dortů využívaných pro narozeninové oslavy, 
svatby či jiné oslavy, je možné oslovit širší oblast než pouze okolí Tišnova, protože 
bydliště a následné místo konání slavnostní události může být jinde. Z tohoto důvodu se 
převážně zaměřujeme na město Tišnov, dále pak Brno, Kuřim a Bystřici nad Perštejnem.  
 
3.2 Segmentace trhu 
Celý trh je velice obsáhlý a není možné, abychom uspokojili spotřebitele všech těchto 





3.2.1 Geografické kritérium 
Z geografického hlediska nás nebude zajímat pouze město Tišnov, jak již bylo vysvětleno 
výše, ale i okolní vesnice a města a to v dosahu do 30 km od Tišnova. Zajímavé jsou pro 
nás tedy i tyto města: Brno převážně díky možnosti větší poptávky, Kuřim, Blansko, 
Velká Bíteš a Bystřice nad Perštejnem. Celkový počet obyvatel města Tišnov je 
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k 1.1.2015 8 984. Pokud zahrneme i ostatní vybraná města je celkový počet obyvatel 
499880. Z toho 75% obyvatel představuje město Brno, proto i z tohoto důvodu se jedná 








3.2.2 Demografické kritérium 
Věk – věková hranice je stanovena od 25 – 45 let. Tato věková hranice je zvolena 
z důvodu toho, že se jedná o zakázkovou výrobu luxusních dortů z kvalitních surovin, 
která se samozřejmě projeví na ceně. Zákazníci by měli být osobami s pravidelným 
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měsíčním příjmem. Další podstatnou částí nabízených služeb je pečení svatebních dortů. 
Dle statistických údajů se koná nejvíce svateb ve věku, kdy je nevěstě 25-29 let (16). 
Pohlaví – i když se jedná o službu, kterou mohou využívat jak žena, tak muži je zde velký 
předpoklad, že objednávat dort budou převážně ženy. Toto kritérium bylo zvoleno na 
základě dostupných zkušeností a dotazníkového šetření. 
 
Příjem – je důležitým faktorem při rozhodování, zda si zákazník dort objedná, jaký dort 
si objedná, anebo si jej upeče sám. Předpokladem tedy je, že má zákazník spíše trvalý 
příjem. Příjem se hodnotí spíše pro celou domácnost než pro jednotlivce a měl být ve výši 
průměrné mzdy.  
 
Povolání – může mít částečný vliv na to, zda si dort objednáme či ne. Nejedná se ovšem 
o jednoznačný fakt. Můžeme uvažovat, že osoby s vyšším postem budou vyžadovat 
zajímavější a luxusnější dorty. 
 
Vzdělávání – vzdělání stejně jako povolání nemusí mít úplný vliv, zda si daný dort 
objednáme či ne. Můžeme však předpokládat, že vzdělanější člověk si dokáže uvědomit 
cenu dražších surovin a tak dokáže lépe finančně ohodnotit i celkový produkt 
 
Národnost – nedá se tvrdit, že by národnost měla vliv na objednávku nabízených služeb. 
Zákazníci budou převážně české národnosti, kteří hledají kvalitní produkt na určenou 
příležitost.  
 
3.2.3 Psychologické kritérium 
Z psychologického hlediska budou zákazníci ti, kteří dávají důraz na kvalitní zpracování 
a zajímavý design. Záleží jim jak na kvalitních surovinách, dobré chuti i vzhledu 
samotného dortu. Využívají této služby, protože jim záleží na celkovém dojmu, jsou 




3.3 Analýza konkurence 
Pro účely této práce je rozdělena konkurence do tří skupin. První skupina zahrnuje 
konkurenci, která se nachází přímo ve městě Tišnov a blízkém okolí. V tomto okolí je pro 
nás konkurence jakýkoliv podnik nabízející dorty a to jak v případě výroby na zakázku 
tak v případě již vyhotovených dortů k okamžitému prodeji. 
Druhá skupina je konkurence z ostatních měst, které jsme vybrali jako cílový trh, zde 
však budou uvedeny pouze dortové studia vyrábějící stejný styl dortů. Nabídka je tedy 
velice podobná, nabízejí pouze dorty na zakázku jak pro příležitosti svateb, narozenin či 
jiných událostí. Poslední skupinou je skrytá konkurence. 
3.3.1 Konkurence Tišnov  
 
Cukrárna DIANA 
Je největší kavárnou a cukrárnou v městě Tišnov. Svým zákazníkům nabízí posezení 
s možností objednat si kávu a domácí zákusky dle denní nabídky. Jedná se převážně 
o klasické zákusky typu laskonky, špičky, různé druhy řezů, větrníky. Další součástí 
sortimentu je zakázková výroba dortů. V nabídce je přibližně 10, ze kterých si zákazník 
může vybrat. Na internetových stránkách je možné nahlédnout v galerii na již vyrobené 
dorty k narozeninám a pro svatby (21).  
 
Silné stránky:  
- zavedená cukrárna, 
- výroba z kvalitních italských surovin, 
- možnost zakoupení dortu i bez objednání (dle denní nabídky). 
 
Slabé stránky: 
- zastaralejší způsob technické přípravy i zdobení, 
- nízká reklama pro výrobu dortů, 
- pouze možnost vyzvednutí v cukrárně. 
 
Cukrářství Dolní Loučky 
Cukrářství Dolní Loučky působí na trhu již od roku 2004. Zabývají se převážně výrobou 
zákusků a to nejen do svých dvou cukráren, ale i zakázkovou výrobou s možností 
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doručení přímo k zákazníkovi. Cukrářství nabízí ve svém sortimentu jak klasické 
svatební, vánoční a drobné cukroví, tak dorty na narozeniny i svatební příležitosti (22).  
 
Silné stránky: 
- výroba z kvalitních surovin dle českých receptů, 
- možnost objednání drobného cukroví i dortu, 
- rozvoz zdarma při objednávce nad 500 Kč (pouze pro Brno a okolí). 
 
Slabé stránky: 
- není možné objednat dort v bezlepkové či diabetické variantě, 
- omezený výběr modelovaných typů květin, 
- neoriginální design hlavně u svatebních dortů. 
 
 
Obrázek 2: Konkurece v blízkosti města Tišnov  
(Zdroj: Google mapy) 
 
 
3.3.2 Konkurence v okolí 
Luxusní dorty Jarka Kasálková 
Jedná se o brněnskou cukrářku zabývající se hlavně zakázkovou výrobou dortů, malých 
dortů a realizací sladkého baru. Jedná se o individuální výrobu, dle přání zákazníka. 
Každý vyráběný dort je originální (23). 
 
Silné stránky: 
- působení na trhu od roku 2011, 
- používání nových technologických postupů, 
- propracovaný design produktů, 




- kapacita produkce omezena z důvodu počtu zaměstnanců, 
- nesoulad mezi designem a chuťovým prožitkem, 
- špatná pověst z důvodu neprofesionálního přístupu v odvětví (pečení produktu 
v domácím prostředí – nedodržování hygienických předpisů). 
Susan cakes 
Podnikání pod názvem Susan Cakes se také zabývá zakázkovou výrobou dortů a mini 
dortů jako jsou cupcakes, muffiny a makronek. Hlavním cílem tohoto podnikání je 
nabídnout svým zákazníkům individuální a originální tvorbu dortu pro jakékoliv 
příležitosti (24).  
 
Silné stránky: 
- vyučení v oboru cukrářství, 
- používání nových technologických postupů, 
- spolupráce se svatebními agenturami. 
- možnost naaranžování a dodání dortu přímo na místo určení. 
 
Slabé stánky: 
- výrobní kapacita omezena, 
- není možnost zastoupení v případě nemoci. 
 
Domácí cukroví a dorty Blansko 
Lenka Molnárová je cukrářkou z Blanska zabývající se zakázkovou výrobou cukroví 
(vánočního, svatebního) a výrobou dortů. Svým zákazníkům nabízí pečení z kvalitních 
surovin bez používání náhražek. Výroba dortů je na základě přání zákazníka, možnost 
nahlédnutí do fotogalerie již vyrobených dortů (25). 
 
Silné stránky: 
- zakázková výroba, 
- výroba z kvalitních surovin, bez použití náhražek, 





- omezena výrobní kapacita, 
- malá reklama na internetu,  
- neúčast na lokálních veletrzích a výstavách. 
 
Skrytá konkurence 
Je důležité si uvědomit, že konkurencí jsou pro nás i osoby, které nepodnikají, přesto 
nabízí za úplatu výrobu dortů. Jedná se převážně o maminky na mateřské dovolené, které 
využívají tento způsob jako určitý přivýdělek. Tento typ konkurence je skrytý, protože 
zde není možnost žádné reklamy ani účasti na veletrzích a další zákazníky většinou 
získávají pouze na doporučení. A proto je nutné tuto skupinu taktéž považovat za 
potencionální hrozbu v podobě budoucí konkurence.  
 
3.4 SLEPT analýza 








Ze sociálního hlediska budeme hlavně sledovat demografické ukazatele, trh práce 
a disponibilní finanční prostředky.  
 
Demografické ukazatele 
Jak už bylo uvedeno, město Tišnov má v současné chvíli 8943 obyvatel. Z toho 4211 
představují muži a 4773 ženy. Přitom průměrný věk je u mužů 39,7 let a u žen 42,7. 




Z níže uvedené grafu vidíme, že město Brno je důležitým zdrojem potencionálních 
zákazníků, proto je důležité toto město díky se blízkosti zařadit do cílového segmentu. 
 




V případě, že rozdělíme obyvatelstvo do skupin pak v městě Tišnov k 31. 12. 2014, bylo 
1558 obyvatel ve věku 0 – 14 let, v produktivním věku v rozmezí od 15 – 65 let 5672 
obyvatel a ve věku nad 65 let žije 1754 obyvatel.  
 
Následující graf udává celkový počet obyvatel pro rok 2014. Jedná se opět o údaj důležitý 
pro určení možné poptávky, vzhledem k tomu že každý občas jednou ročně slaví 

















































Graf 2: Počet obyvatel celkem 2014  
(Zdroj: ČSÚ) 
 
Další důležitým ukazatelem je pro náš typ podnikání i uskutečněný počet svateb. 
V následujícím grafu je zobrazen počet svateb v jednotlivých městech v letech 2013 
a 2014. Celkem se ročně uskuteční přes 2000 svateb, pro nás to znamená 2000 možných 
příležitostí pro pečení svatebního dortu či dortu pro rodiče svatebčanů. 
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Dalším pro nás důležitým faktorem je počet obyvatel, kteří trpí celiakií nebo cukrovkou. 
Jedná se totiž o osoby, které nemohou běžně konzumovat již předchystané dorty a také 
ne všechny cukrárny či dortová studia poskytují dorty z produktů, které by byli pro tento 
typ potravinové nesnášenlivosti přípustné. 
Výskyt celiakie je v České republice dle dostupných informací od Všeobecné zdravotní 
pojišťovny v rozmezí 1:200 až 1:250, což přestavuje přibližně 40 – 50 tisíc obyvatel. 
Pokud vycházíme z námi známých údajů o počtu obyvatel, můžeme předpokládat, že se 
jedná o 2 000 – 2 500 obyvatel trpící celiakií (37). 
Výskyt diabetu neboli cukrovky každoročně celosvětově stoupá. V současné chvíli žije 
v České republice přes 840 000 lidí trpící touto nemocí. Jedná se přibližně o každého 
13 člověka. Dle námi vymezeném území se může jednat přibližně o 38 000 obyvatel (38).  
 
Trh práce 
Celkový trh práce stále ovlivňuje ekonomická krize, která měla sílu v roce 2008. Od té 
doby se nezaměstnanost pomalu snižuje a nastává určitá rovnováha. V okolí Brna jsou 
vybudovávány nové komplexy poboček zahraničních firem a tak vzniká velký počet 
pracovních míst nejen pro Brno ale i okolní města, které jsou v dosahu 30-40 km. I město 
Kuřim se snaží na okraji vybudovávat větší komplexy pro zahraniční společnosti a tím 
tak podpořit nabídku práce.  
 
V následujícím grafu je znázorněna nezaměstnanost v jednotlivých městech 
k 31.  12. 2015. Jak můžeme vidět tak hranice nezaměstnanosti se pohybuje v průměru 









Disponibilní finanční prostředky 
Jedná se o jeden z důležitých faktorů, který dokáže částečně říci, zda by si daný zákazník 
mohl dovolit zakoupit námi navrhovanou službu či nikoliv. I když průměrná mzda roste, 
její růst je při zohlednění inflace minimální. Průměrná mzda v jihomoravském kraji je za 
první tři čtvrtletí roku 2015, 25 122 Kč (26).  
 
Následující graf zobrazuje vývoj průměrné mzdy přímo v městě Tišnov. Jak můžeme 



















Otevření a provoz dortového studia upravuje hned několik legislativních zákonů. 
V případě otevření provozovny je nutné vybrat vhodný prostor, který bude odpovídat 
nejen hygienickým normám. Jestliže naše provozovna nebyla v minulosti využívána jako 
přípravna pokrmů, je nutné předložit projekt hasičské bezpečnosti, krajské hygienické 
stanici a stavebnímu úřadu.  
Následně je provoz ovlivňován z hlediska oboru podnikání, vzhledem k tomu, že se jedná 
o živnost řemeslnou, je nutné předložit pro získání živnostenského oprávnění 
požadovanou odbornou způsobilost. V případě, že nemáme požadovanou způsobilost je 
možné o živnost požádat pouze v případě, že budeme mít garanta, který odbornou 
způsobilost splňuje.  
Důležité je také sledování případných legislativních změn v daňové oblasti. V současné 






















Česká národní banka má na starosti měnovou politiku České republiky a za pomocí 
určitých nástrojů může ovlivňovat kurz koruny vůči ostatním měnám. Za poslední rok 
docházelo k razantním krokům ČNB a k oslabování České koruny, toto oslabování 
nebylo tak prudké jako v minulých letech, nicméně se kurz neustále mění. Oslabování 
měny je hlavně patrné vůči americkému dolaru, jehož kurz byl ke konci roku 2014 
22,834 Kč/USD a ke konci roku 2015 24,824 Kč/USD.   
 
Vývoj inflace 
Vývoj inflace je důležitým ukazatelem, protože vyznačuje, o jakou míru se snížila kupní 
síla obyvatelstva. Tím dojde k znehodnocení peněž. Tento ukazatel následně ovlivňuje 
cenu zboží a služeb. V posledních dvou letech je inflace velmi nízká, dle současných 
prognóz by se inflace v roce 2016 měla pohybovat pod 1%. 
 
Tabulka 2: Míra inflace 2005-2015 
Rok 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
Míra inflace v %  1,9 2,5 2,8 6,3 1 1,5 1,9 3,3 1,4 0,4 0,3 
(Zdroj: Ministerstvo financí ČR) 
 
Vývoj HDP 
Hrubý domácí produkt je hlavním ukazatelem výkonnosti české ekonomiky. V současné 





Graf 6: Vývoj HDP v Jihomoravském kraji  
(Zdroj: ČSÚ) 
 
Přitom státní dluh byl v roce 2014 1663,7 miliard Kč. Vývoj státního rozpočtu je zobrazen 
v následujícím grafu. 
K 30. 9.2015 dosahoval schodek výši 2,77 miliard Kč, v případě že srovnáme schodek za 
stejné období v roce 2014, pak se jedná o snížení o 31,6 miliard Kč. V roce 2014 bych 
schodek 77,78 miliard Kč. A v roce 2013 se jednalo o schodech 80,9 miliard Kč (33).  
 
 
Graf 7: Vývoj státního dluhu v ČR  
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Státní dluh celkem Domácí dluh Zahraniční dluh
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Daň z příjmu 
Daň z příjmu je vymezena v zákoně č. 586/1992 Sb. Tento zákon rozděluje daň do dvou 
kategorií a to na daň z příjmu fyzických osob a daň z příjmu osob právnických. Fyzické 
osoby odvádí daň ve výši 15% a to v případě, že roční příjmy přesáhly částku 15000Kč.  
Sazba daně u právnických osob je 19%. V České republice se často používá pojem 
dvojího zdanění, jedná se o případ, kdy právnická osoba zdaní své příjmy (hospodářský 
výsledek), který je následně vyplacen společníkovi. Ten musí tento příjem zdanit 15% 
daní (33).  
 
Daň z přidané hodnoty 
Zkráceně také nazývaná DPH je nepřímou daní, která tvoří poměrně velkou část příjmu 
ve státním rozpočtu. Tuto daň platí všichni, kteří nakupují zboží, odváděna je však 
samotnými prodejci a těmi, kteří jsou registrovaní jako plátci DPH.  
K 1. 1. 2016 máme v České republice tři druhy sazby DPH: 
- 21% je základní sazbou DPH, tato sazba podléhá většině zboží a služeb 
- 15% je první sníženou sazbou, vztahuje se na potraviny, některé zdravotnické 
pomůcky a na hromadnou dopravu. 
- 10% je třetí sazbou zavedenou od 1. 1. 2016, je zatížena na kojeneckou výživu, 
léky, knihy a hudebniny (34).  
 
Pojištění 
U podnikání vzniká každému podnikateli povinnost hradit za sebe a případně své 
zaměstnance pojištění zdravotní a sociální. V případě osoby samostatně výdělečně činné 
platí za sebe měsíční zálohy.  
- Sociální pojištění – osoby samostatně výdělečně činné odvádí pojistné na 
důchodové pojištění ve výši 29,2% z vyměřovacího základu. Měsíčně OSVČ 
odvést minimálně částku 1972 Kč, platba je však nepovinná (35).  
- Zdravotní pojištění – je povinné pojištění odváděné měsíčně formou záloh. 
Zdravotní pojištění platí OSVČ i případě, když za minulý rok vykazuje ztrátu 
nebo když nám z předchozího roku vychází menší záloha, musí OSVČ uhradit 
minimum, které od 1. 1. 2016 činní 1823 Kč (36).  
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3.4.4 Politická  
V roce 2014 došlo k jmenování současné vlády, jejíž předsedou je Bohuslav Sobotka. 
Současná vláda utvořila koaliční dohodu mezi třemi politickými stranami. Česká strana 
sociálně demokratická, která ve volbách získala 20,45%, politická strana ANO 2011, ta 
získala 18,65% a Komunistická strana Čech a Moravy, která ve volbách získala 14,91%.  
Nejnovějším zákonem, který ovlivňuje náš druh podnikání je zavedení evidence 
elektronických tržeb. V současné chvíli se předpokládá zavedení evidence elektronických 
tržeb v několika vlnách, v první vlně budou vést evidenci stravovací a restaurační 
zařízení, následně maloobchod a velkoobchod. Našeho podnikání se týká fáze třetí, která 
je naplánovaná k účinnosti až od února roku 2018.  
3.4.5 Technologická 
Technologie se posunuje každým dnem, jedná se o nové přístroje, služby či aplikace, 
které mohou pomoci s administrativou, získáním nových zákazníků nebo i komunikací. 
I v dortovém studiu můžeme využít nejnovější technologii nejen pro získávání nových 
zákazníků, ale i zlepšení svých služeb. 
 
Komunikace se zákazníkem 
V dnešní době je víceméně nutné fungovat na některém z internetových portálů. Nejen že 
je to způsob reklamy a určitého zviditelnění je to i jednoduchý způsob jak se o nás 
zákazník může dozvědět. 
- Firmy.cz – jedná se o jeden z možných způsobů zviditelnění na internetu. 
Základní registrace je zdarma, je možné mít na portálu základní údaje 
a jednoduchý popis nabízených služeb. Tímto způsobem nás na základě 
vyhledávání může najít nový zákazník. 
- Facebook – je další z jednoduchých a levných možností jak komunikovat se svými 
zákazníky. Díky možnosti vkládání fotek slouží i jako tzv. virtuální katalog 
produktů. Zákazník může komentovat a tím informovat své okolí o případné 
spokojenosti s našim produktem. 
- www stránky – i když facebookové stránky mohou být mnohem jednoduší způsob 
komunikace, je vhodné mít kvalitně zpracované webové stránky. V případě 
internetových stránek je lepší investovat alespoň minimální částku do kvalitních 
stránek, v případě využití levnějších přednachystaných stránek je totiž méně 
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pravděpodobné, že nás zákazník vyhledá přes vyhledávač. V případě dortového 
studia je vhodné uvést základní informace, fotogalerii s již vyrobenými produkty 
a případně i kalendář, aby případný zákazník zjistil, zda bude vůbec možné 
v daném termínu dort vytvořit. 
 
Technologie při výrobě 
V našem případě se jedná o využívání nových technologických postupů při přípravě 
a zpracování dortů. Novými trendy jsou využívání airbrush techniky, kdy se za pomocí 
speciální vzduchové pistole stříká na dort jedlá barva. Tento způsob dekorace dokáže 
vytvořit stínování na dortu a tím vytvořit reálnější dojem.  
Technologie se posouvá i v pomůckách jako jsou silikonové formy na různé ornamenty, 
ale i například krajky na dorty. Jedná se o jednoduchý způsob inovace vzhledu dortu. 
Samozřejmostí je samo vzdělávání v této oblasti, aby byla možnost nabídnout 
zákazníkům vždy to co je momentálně nejnovější v oblasti výroby dortů.  
 
3.5 Porterova analýza 
Následující Porterova analýza je analýzou, která v této diplomové práci zkoumá vnější 
konkurenční okolí zamýšleného podnikání. Tato analýza sleduje okolní konkurenční trh 
daného odvětví. Je nutné si při analyzování trhu uvědomit zdali je trh nasycen či jde o trh, 
který je stále perspektivní a vhodný pro zřízení podnikání. Tato analýza tedy sleduje 
nasycenost tržního odvětví a možnost se na tomto trhu uchytit a vytvořit tak konkurenčně 
schopnou podnikatelskou jednotku, která může konkurovat nejen cenovou politikou, ale 
také například inovačním přístupem, servisem či kvalitou produktů. Tyto všechny 
možnosti se projeví při analyzování nynějšího již existujícího trhu. 
 
3.5.1 Hrozba vstupu nových konkurentů 
Toto riziko je velmi specifické a je proto nutné k němu tak i přistupovat. Je specifické 
hlavně v tom, že je potřeba si jasně vymezit toho, koho považujeme za možnou 
konkurenci a mohl by tak vyvolat určité změny na našem tržním prostředí. Pokud 
uvažujeme, že se zabýváme vznikem a projektováním nového dortového studia pak je 
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nám konkurencí ten, kdo by vytvářel v rámci své hospodářské činnosti podobné či totožné 
výrobky jako my.  
Vzhledem k tomu že bychom se chtěli zabývat především tvorbou kvalitních moučníků 
a luxusních dortů, pak bychom jako naši konkurenci vnímaly podnikatelské subjekty se 
stejným záměrem. 
Hrozby vstupu nové konkurence na náš trh je velmi zásadní hrozbou, která je ovšem 
podmíněna několika zásadními překážkami pro nově vstupujícího. V první řadě jde 
o překážku spojenou s hledáním a následným získáním reprezentativního a vhodně 
usazeného místa. Dá se totiž říci, že místo je v tomto oboru jedním ze základních kamenů 
pro úspěšné podnikání. 
 
Další překážkou je samozřejmě nákladovost celého projektu a vstupu na trh. Náklady na 
studio, pracovní pomůcky, zajištění místa pro podnikání, reklamu a celkové náklady 
spojené s uvedením dortového studia do provozu jsou značně vysoké.  
 
Již třetí překážkou, kterou bereme do úvahy je samotné zajištění hospodářské činnosti 
z pohledu zajištění pracovní síly. V našem případě jde o situaci kde je majitel společnosti 
taktéž hlavním aktérem a pracovní sílou v daném podnikání, ale ne vždy tomu tak musí 
být. Toto riziko je velmi blízce spjato s jakýmsi know-how, které je taktéž velkým 
specifikem pro tento trh. Neboť pro tvorbu kvalitních a jedinečných moučníků a dortů 
jsou nutné informace a receptury spojené s jejich tvorbou. Ty naše budoucí podnikatelka 
má, neboť se sama v tomto oboru již mnoho let vzdělává a získala taktéž mnoho rad a tipů 
od svých rodinných příbuzných. Můžeme tedy mluvit o rodinných recepturách. Podobný 
příklad můžeme sledovat například, v jednom z našich sousedních států, konkrétně 
v Rakousku. Kde Deml a Sachr taktéž vsadili na vlastní osvědčené rodinné postupy 
a receptury. 
 
Poslední překážkou, kterou bych na závěr uvedla je celková náročnost procesu získání 




3.5.2 Hrozba substitutů 
Substitutem v našem případě rozumíme veškeré produkty, které prodávají podnikatelské 
subjekty v našem podnikatelském okolí. Jde o produkty velmi podobné či téměř totožné 
s naší produkcí. Hovoříme tedy hlavně o dortech, jedlých modelovaných květinách 
a postavičkách a menších moučnících. V tomto případě uvažujeme nejen přímou 
konkurenci, kterou představující další cukrárny či dortová studia, ale také obchodní 
řetězce či místní prodejce, kteří mohou prodávat produkty podobné. Proto je nutné 
podotknout, že se chceme specializovat na výrobu opravdu kvalitních moučníků 
tvořených přímo dle představ a požadavků kupujícího.  
 
3.5.3 Vyjednávací schopnost kupujících a marketingový průzkum 
Pod vyjednávací schopností kupujících si představujeme určitou sílu, kterou kupující 
disponuje a využívá ji k tomu, aby bylo vyhověno jeho požadavkům ze strany 
prodávajícího, v našem případě půjde hlavně o kvalitu produktů, jejich design a výši ceny 
za tyto produkty. Vyjednávací síla kupujícího roste na základě toho, jak velká konkurence 
je v daném odvětví. Naopak ji snižuje postavení daného podniku, jeho pověst, historie 
a velikost klientely. V mém marketingovém průzkumu jsem se zaměřila také na to, abych 
zjistila, jaké jsou potřeby a přání potencionálních zákazníků a jak je případně uspokojit. 
 
Marketingový průzkum 
Ráda bych na začátek uvedla, že jsem pro tvorbu marketingového průzkumu využila 
formu dotazníku. Tento dotazník byl vytvořen na základě poskytovaných funkcí 
společnosti Google, konkrétně se jedná o produkt Google Forms. Tento způsob získání 
informací jsem zvolila z několika důvodů. Prvním a zároveň nejdůležitějším důvodem 
byla rychlost a dostupnost dotazníku spojená s přesností dat, která jsou automatiky 
matematicky vyhodnocována. Druhotným důvodem byly vlastnosti dotazníku, možnost 
jeho rychlého vyplnění, možnosti vložení grafických objektů pro lepší představení řešené 
otázky či problémové situace. 
Tento dotazník byl systematicky vložen na několik internetových serverů, které byli 
demograficky a věcně spjaty s daným problémem. Tento postup byl zvolen hlavně proto, 
aby získané informace byli aktuální a hlavně směrodatné pro pozdější rozbor. Dotazník 
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byl zveřejněn 1. 1. 2016 a jeho vyplňování bylo ukončeno 20. 1. 2016. Celkový počet 
respondentů je 242. 
 
Marketingový průzkum jsem rozdělila do čtyř segmentů. Každý z těchto segmentů měl 
za úkol sledovat jiný druh informací potřebných k vytvoření komplexního pohledu na 
celou záležitost.  
 
První segment dotazníku měl za cíl zjistit to, kdo tento dotazník vyplňuje, tedy kdo by 
mohl být náš potencionální zákazník. Druhá část měla za úkol podat informace o tom, 
o co by měli potencionální zákazníci zájem. Třetí část následně řešila to, za kolik by byly 
zákazníci ochotni kupovat různé druhy produktů. Poslední segment řešil otázku toho jak 
službu poskytovat a jaké k tomu zvolit marketingové nástroje.  
 
 
Graf 8: Vaše pohlaví  
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tato otázka nám přinesla hned 2 odpovědi a to rozčlenění pohlaví a zároveň celkový 
počet respondentů. Z 242 respondentů bylo 26 mužů a 215 žen. Z tohoto rozložení 
pohlaví je možné usuzovat a vybírat pozdější vhodné marketingové metody. Neboť, již 
jen fakt o tom že téměř devadesát procent lidí, kteří si udělali čas na vyplnění dotazníku, 
byly ženy, vypovídá o tom, že ženy celkově věnují více času a péče o kulturní pozadí, 
















Úkolem této otázky bylo odpovědět na to, zdali osoba respondenta představuje studenta, 
pracujícího, nezaměstnaného či osobu na mateřské dovolené.  Studentů bylo 27 tj. 
11 procent, pracujících 119 osob tj. 50 procent, nezaměstnaných 8 osob tj. 3 procenta 
a poslední skupina představující osoby na mateřské dovolené odhalila četnost ve výši 
86 osob tj. 36 procent. Z výsledků můžeme jakýmsi způsobem zhodnotit platnost 
získaných dat neboť více nežli polovina respondentů představuje osoby, které díky svému 
postavení mají přístup k pravidelným financím a proto je možné je považovat za 
















V této otázce respondenti odpovídali na to, kde bydlí. Z možných odpovědí, které byly 
Tišnov, Kuřim, Nové město na Moravě, Blansko, Velká Bíteš, Brno a kolonka ostatní. 
Nejvíce respondentů odpovědělo, že jsou z Brna přesně 137 osob tj. 59 procent. Druhou 
nejvíce využitou odpovědí bylo „jiné“, což představuje možnost vepsání jiného, nežli 
nabízeného místa v dotazníku. Toto pole využilo 76 respondentů tj. 33 procent. Po 
detailním prozkoumání dat jsem zjistila, že lokality, které respondenti doplnili, byly 
taktéž v blízkém okolí plánované destinace výkonu hospodářské činnosti. Což opětovně 
posiluje hodnotu získaných dat. Neboť cílem bylo zmapování okolí Tišnova, proto 





























V tomto případě bylo respondentům poskytnuto 6 možných odpovědí. Nejčastěji 
vybranou odpovědí byla, i dle našich předpokladů, ta s tvrzením, že dort objednávají 
hlavně na narozeniny – 175 odpovědí. Druhým nejvíce využitým polem odpovědí, bylo 
pole s názvem svatby, které představovalo 77 odpovědí. Třetí nejvíce zastoupenou 
odpovědí bylo, že dorty nejvíce kupují na životní jubilea – 73 odpovědí. Je nutné 
upozornit na to, že tato otázka byla postavena tak, že jeden respondent mohl vybrat více 
možností najednou. 
Tato otázka nám přináší data, která bychom rozhodně měli aplikovat při tvorbě plánu, 
který promítá druhy moučníků, které budeme vyrábět. Tento směr odpovědí nám 
napovídá, na co bychom měli specializovat svoji činnost. 
 





















Opět byly respondentům poskytnuty předem určené typy odpovědí. V tomto případě byly 
na výběr tyto odpovědi: Kvalitní suroviny – 190 odpovědí, množství – 19 odpovědí, 
vzhled a novinky v oboru – 118 odpovědí. Tato otázka byla opět interpretována 
s možností výběru více odpovědí najednou. Z výzkumu jasně vyplívá, že respondenti 
staví na první místo kvalitu poté vzhled a až poslední co je zajímá je množství porcí 
moučníku. Dle vlastních poznatků jsem si sama povšimla toho, že dnešní doba značně 
zavrhuje konzumnost a četnost a naopak se vrací ke kultu zdravého životního stylu. Proto 
je tedy nutné zapracovat tyto informace taktéž do plánu podnikání, neboť naší snahou 
bude co možná nejvíce vyhovět požadavkům kupujících. Také z toho můžeme s určitou 
mírou pravděpodobnosti uvažovat o možných dodavatelích či vybavení dortového studia, 
protože požadavky potencionálních kupujících budou rozhodovat o tom jaké vybavení 
a suroviny budeme potřebovat. 
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Tato otázka je jedna z těch, jejichž odpovědi nás seznámí s povědomím o určité situaci či 
problematice, proto zde bylo na výběr jen z možností Ano – 89 procent odpovědí, Ne – 11 
procent odpovědí. Četnost obou odpovědí mi jen potvrdila mé předešlé úvahy. Neboť 
předešlé pojmy z otázky představují velmi luxusní a kvalitní moučníky, které se na trhu 
objevují zatím jen krátce, ale jsou velmi žádané. Proto je nutné zohlednit, například při 
reklamě či budování internetových stránek, fakt že celých 11 procent potencionálních 






Víte co znamenají pojmy jako 












Obrázek 3: Narozeninový dort  
(Zdroj: VD Cakes.cz) 
 
 
První odpověď, která uvažuje rozpočet do 500 Kč za dort, využilo 28 procent dotázaných. 
Druhou odpověď, která uvažuje rozpočet v rozmezí 501-1000 Kč, zvolilo 57 procent 
dotázaných. A poslední volbu nad 1000 Kč zvolilo pouhých 15 procent dotázaných osob. 
Opět je nutné tyto data zapracovat do celé strategie podniku, neboť již v předešlé části 
do 500 Kč
28%




Jakou částku byste byli ochotni 
zaplatit za tento narozeninový dort?
do 500 Kč




této diplomové práce jsem uvedla, že nejvíce dortů dotázaní objednávají právě na 
narozeniny. Tento druh moučníku by pro nás dle doposavad získaných dat mohl 
představovat takzvaný segment dojných krav. 
 
 
Graf 15: Využili byste placenou dopravu? 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Využil by zákazník dopravu dortu za 10Kč za Km v předpokladu, že místo doručení je 
vzdálenější jak 15km od Tišnova. 
 
41 procent dotázaných by tuto službu dle dotazníku nevyužilo a 59 procent dotázaných 
ano. Službu dovozu dortů bychom rádi zařadili mezi své služby, neboť bychom ji chtěli 
využít jako konkurenční výhodu vůči konkurenci a navíc je nutné si uvědomit, že převoz 
dortů je celkem složitý a fyzicky náročný proces, který si žádá opatrnosti a určité 















Přesně 48 procent respondentů odpovědělo, že ano a 52 procent respondentů odpovědělo, 
že tuto službu k zakoupení dortu nepotřebují. Tato otázka přinesla odpověď na to, zdali 
bychom měli uvažovat nad určitým prostorem, který by sloužil k reprezentaci služeb 
a výrobků studia. 
 
 


















Respondenti odpověděli takto: Ano – 22 procent, Ne 78 procent. Otázku jsem zvolila 
proto, že vím, že jde o jednu z možností jak oslovit potencionální klientelu a také jak se 
dostat do povědomí společnosti. Ovšem je také nutné brát v úvahu celkovou finanční 
nákladovost spojenou s touto činností. 
 
 




Respondentům v tomto případě byly předdefinovány tyto možnosti odpovědí: Facebook, 
internetový portál Firmy.cz, reklama v časopise, na základě doporučení či internetové 
stránky. Tato otázka byla opět koncipována tak, že respondent mohl vybrat několik 
možností najednou. 
Nejvíce respondentů zvolilo odpověď, že by si nechali poradit a dali tak na radu známého 
– 191 odpovědí, další nejčetnější odpovědí byla ta s možností hledat na internetových 
stránkách dané společnosti. Třetí nejčetnější odpovědí byla možnost vyhledání dortu na 
facebookových stránkách našeho podnikání. Nejméně lidí pak zvolilo možnosti, že by 
hledali přes portál Firmy.cz či v časopisech věnovaných tématu moučníků. Opětovně je 
nutné tyto informace zasadit do marketingového plánu celé společnosti, neboť chceme 
být takzvaně „ vidět“ , aby nás naši potencionální zákazníci snadno a rychle našli. 
 











Kde byste hledali při objednávání dortů?
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3.5.4 Vyjednávací síla dodavatelů 
Nejprve je důležité rozdělit dodavatele do dvou kategorií a to dodavatelů surovin 
a dodavatele ostatních služeb. 
 
Ve většině případů mají dodavatelé slabou vyjednávací sílu, a to hlavně v případě 
dodávání surovin, konkurence je v tomto odvětví veliká a je možnost využít služeb jiného 
dodavatele. Velkou vyjednávací sílu má dodavatel obchodních prostor a to hlavně 
z důvodu, že by bylo obtížné i finančně znovu vyhledávat vhodné prostory.  
 
3.5.5 Rivalita mezi současnými konkurenty 
Rivalita mezi současnými konkurenty je na střední úrovni. Uvedené konkurenční podniky 
nejsou v pozici silného dodavatele. Jestliže rozdělíme opět konkurenci na oblast v okolí 
Tišnova a následně Brna, pak je v Tišnově rivalita minimální. Každá z provozoven nabízí 
svým zákazníkům jiný sortiment, a ani jedna z nich se výhradně nezabývá pečením pouze 
dortů. Cena nabízených služeb je podobná, ale liší se hlavně nabídkou produktů. 
 
V případě konkurence Brna a okolí je rivalita určitě silnější, i zde nemá žádný z podniků 
tak silnou pozici, nicméně je zde nabízena podobná až identická služba. Případná rivalita 
nastává hlavně v případě, kdy se na trhu objeví nová skrytá konkurence, která přebírá 
zákazníky hlavně z důvodu nízké ceny produktů, které nezahrnuje veškeré náklady 
spojené s provozem podnikání.  
 
3.6 Hlavní záměry analýzy trhu 
V této části jsou shrnuty identifikované faktory nalezené za pomoci SLEPT analýzy, 
Porterovy analýzy a marketingového výzkumu. Uvádím pouze ty poznatky, které jsou dle 






Tabulka 3: SWOT analýza  
Silné stránky Slabé stránky 
Místo podnikání Velké vstupní náklady 
Výroba z kvalitní surovin Malá znalost v daném oboru (nevyučení) 
Profesionální prostředí (provozovna) Podnik bez historie 
Používání moderní technologie při zdobení Omezená kapacita výroby  
Zakázková výroba  
Příležitosti  Hrozby 
Nedostatečná nabídka bezlepkových a 
bezlaktózových dortových výrobků Nemoc podnikatele 
Neoriginální výroba, staré postupy Zvyšování nájmu 
Nedostatečně propojené vztahy s možnými 
obchodními partnery Legislativa 
Nevyvíjení ostatních společností (inovace) Konkurenční boj 
 Vstup nových konkurentů 
 Upřednostňování konkurence 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Z analýzy jsme zjistili, že podnik má několik silných stránek, je dobré se těmto silným 
stránkám věnovat a připravit si dle nich i marketing a obchodní strategii. Podnik by měl 
využít své polohy, díky umístění ve středu města s možností parkování přímo u budovy 
je možné jednoduchého vyzvedávání produktů. Zaměřit se na přednosti jako je výroba 
z kvalitních a domácích surovin, používání moderních a zajímavých způsobů zdobení 
a využívání zajímavých receptur s využitím moderních technologií přípravy a zdobení. 
Důležitou předností je také individuální nabídka a zakázka dle přání zákazníka. 
 
Vzhledem k tomu, že se jedná o nově otvírající podnik, který nemá silnou pozici na trhu, 
je jeho existence spojena i s několika slabými stránkami. Hned na začátku podnikání se 
projevují vysoké vstupní náklady na vybavení a založení provozovny. Další slabou 
stránkou je malá znalost daného oboru, vzhledem k tomu, že podnikatelka není vyučenou 
cukrářkou, je tedy potřeba si zjisti více informací. I to, že se jedná o nový podnik, je 
slabou stránkou, nový zákazník nemůže využít recenzí a možná se hned neodváží 
vyzkoušet nabízené služby. Jako největší hrozbu však považujeme omezenou kapacitu 
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výroby, vzhledem k tomu, že podnikatelka nebude zaměstnávat žádné zaměstnance je zde 
riziko spojené s odmítáním zakázek, hrozba rušení zakázek z důvodu nemoci, tyto faktory 





4 NÁVRH NA ZALOŽENÍ DORTOVÉHO STUDIA 
 
4.1 Titulní strana 
 




Název podniku:   VD Cakes 
Sídlo:     Cáhlovská 167 
    Tišnov, 666 01 
Provozovna firmy:  Bezručova 21 
    Tišnov, 666 01 
Právní forma podnikání: OSVČ 
Popis předmětu podnikání:  Výroba pekařských, cukrářských a jiných moučných 
výrobků (CZ NACE C 10.7). Stravování v restauracích, u 
stánků a v mobilních zařízeních (CZ NACE I 56.10).  
Jména vlastníků a odpovědných osob: 
    Veronika Drábková – majitelka, cukrářka 
         
Poslání společnosti: Posláním podniku je ukázat zákazníkům novější styl 
v oblasti cukrářství a to nejen u svatebních, ale 
i narozeninových dortů.  
Vize společnosti:  Vytvářet kvalitní produkt, který nejen dobře vypadá, ale je 
vytvořen z kvalitních surovin a skvěle chutná. 
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4.2 Exekutivní soubor a konkurenční výhody 
• Společnost VD Cakes je založena v roce 2016 a jejím hlavním cílem je nabídnout 
svým zákazníkům kvalitní výrobu luxusních dortů a mini dortíků pro důležité 
životní příležitosti jako jsou svatby, narozeniny, výročí či jiné významné události. 
Provozovna se nachází v městě Tišnov, z povahy nabízené výrobku budeme 
oslovovat zákazníky v okolních městech jako je Brno, Blansko nebo Bystřice nad 
Perštejnem. 
 
• Hlavním výrobkem jsou dorty pro jakoukoliv příležitost. Při výrobě klademe 
velký důraz na kvalitu používaných surovin, jako je čokoláda, máslo, mascarpone. 
Vyrábíme dorty dle individuálních požadavků zákazníka. V nabídce jsou dorty 
vhodné pro zákazníky, kteří jsou citliví na laktózu, lepek nebo potravinářský cukr. 
Samozřejmostí je používání moderních zdobících technik a výroba jedlých květin 
či postaviček. 
 
• V okolí města Tišnov se nachází dvě konkurenční provozovny, které nabízí ve 
svém sortimentu výrobu dortů. Jedná se však o výrobu spíše klasických dortů bez 
možnosti využití nových technologických postupů, nebo přípravy dortů z jiných 
než běžných surovin.  
 
• Jako hlavní konkurenční výhodu považujeme místo podnikání a to hlavně z toho 
důvodu, že již zmíněná konkurence v okolí nenabízí stejný produkt. Dále pak je 
individuální přístup k zákazníkům a nabídka kvalitních surovin, což by mělo 








4.3 Cíle firmy 
Cílem firmy je poskytování kvalitních designových výrobků, vytvoření dobrého 
povědomí a historie spojené se značkou.  
 
4.4 Poslání firmy 
Mezi hlavní poslání firmy patří ukázat zákazníkům nový moderní styl pečení s použitím 
kvalitních surovin. Naučit zákazníky, že dort by měl být nejen chuťově lahodný, ale 
i vizuálně atraktivní.  
 
4.5 Klíčové faktory úspěchu 
Mezi klíčové faktory směřující k úspěchu můžeme zařadit: 
- moderní přístup v cukrářské výrobě, 
- individuální přístup k zákazníkům, 
- výroba z kvalitních surovin, 
- maximální pracovní nasazení. 
 
4.6 Vstup na trh 
Podnikatelské začátky v případě zakládaní dortového studia sebou přináší několik 
legislativních překážek. První menší překážkou je získání živnostenského oprávnění. 
Tato situace nastane jak v našem případě, kdy je jedná o podnikání na OSVČ, tak 
v případě, kdy by se jednalo například o společnost s ručením omezeným. Vhledem 
k tomu, že se jedná o řemeslnou živnost, je potřebné doložit odborné vzdělání nebo 
dlouholetou praxi v oboru. Pokud není možné doložit ani jedno z uvedeného je nutné 
absolvovat kurz nebo mít garanta, který podmínky pro získání živnosti splňuje. 
Další legislativní podmínky se týkají samotné provozovny. Vzhledem k tomu, že se jedná 
o provoz výrobní, musí být zkolaudován, případně zajistit změnu užívání, což znamená 





4.7 Dodavatelé a logistika 
 
Dodavatelé cukrářských surovin: 
• CS GOSTOL TRADING, spol. s r.o. je společnost zabývající se prodejem strojů, 
surovin a pomůcek pro cukráře. Jedná se o přímého dovozce kvalitního fondánu. 
Díky velikosti společnosti, je možné zakoupit i potravinářské barvy a jiné nutné 
pomůcky. Díky kamenné prodejně přímo v Brně je jednoduše dostupný 
• Dostisimo.cz s.r.o. je internetový obchod, který se zabývá prodejem cukrářských 
pomůcek i surovin. Tento dodavatel byl vybrán převážně z důvodu velkého 
výběru potravinářských barviv a nízkých cen. 
• MONACO International s.r.o. je velkoobchod zabývající se prodejem potřeb 
a pomůcek pro gastronomii. Jedná se o předního dodavatele kvalitního kakaa, 
marcipánu a obalových materiálů (krabiček). 
• Callebaut.com je předním dodavatelem kvalitní belgické čokolády.  
• Karel Věntus – výroba obalů VENKART – hlavní dodavatel dortových krabic. 
• Ostatní suroviny – lehce zaměnitelné jako např. mouka, cukr v běžných řetězcích. 
 
Dodavatelé ostatních služeb: 
• Prostory provozovny – jedná se o nejdůležitějšího dodavatele z důvodu povahy 
pronájmu. Samotný prostor totiž musí být zkolaudován a tak veškeré úpravy musí 
být v soulady s hygienickými a stavebními normami.  
• Dodavatelé kurzů – jedná se o několik různých dodavatelů poskytující kurzy 
v oblasti cukrářství, modelace postaviček a kytek a využívání nových 
technologických postupů. 
 
4.8 Marketingový plán 
Marketingový plán se blíže zaměřuje na marketingový mix tedy: produkt, cenu, distribuci 
a propagaci. 
Z povahy produktu nemá dortové studio v blízkosti Tišnova přímou konkurenci, i když 
se zde nachází dvě konkurenční firmy, jejich sortiment je značně odlišný. Odlišit firmu 
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je také způsobem propagace, kde žádná z přímo uvedených firem nevyužívá k propagaci 
účast na veletrzích a místních trzích.  
 
4.8.1 Produkt 
Produkt cukrářské výroby VD Cakes můžeme rozdělit do třech kategorií: 
- Svatební dorty,  
- narozeninové dorty a dorty pro slavnostní příležitosti, 
- sladký bar. 
 
Svatební dorty 
Jedná se o hlavní nabízený produkt s největším zacílením a to z důvodu velikosti 
produktu. Svatební dorty se ve většině případů připravují pro 30 – 50 hostů. Jedná se tedy 
ve většině případů o dvou – třípatrový dort. Samotný dort je následně zdoben různou 
dekorací, dle požadavků zákazníka. Může se jednat o postavičky z fondánu, květiny 
z fondánu, krajku z cukrové hmoty.  
 
Obrázek 5: Produkt - svatební dort  
(Zdroj: VD Cakes.cz) 
 
 
Dorty pro slavnostní příležitosti 
Dort pro slavnostní příležitost je spíše menší dort, většinou jednopatrový, maximálně 
dvoupatrový. Jedná se většinou o příležitost oslavy narozenin, svátků, slavnostních 
událostí jako jsou promoce, křtiny, oslavy ve firmách. U dětských narozeninových dortů 
se jedná většinou o dorty s vytvořením postavičky nebo o 3D dort. Možností je také 




Obrázek 6: Produkt - dort pro slavnostní příležitost  




Jedná se o modernější způsob doplnění dortu. Převážně se používá při větších oslavách 
a svatbách. Částečně nahrazuje svatební cukroví, které bývá zvykem přidávat u svatební 
hostiny. U sladkého baru se dává přednost menším dortíkům a cukrářským výrobkům, 
a to: makronky, cupcaky, muffiny, dortová lízátka, mini dortíky, mini dorty Pavlova 
a pusinky. 
 
Obrázek 7: Produkt - sladký bar  




Cena je každému zákazníkovi individuálně kalkulována na základě jeho objednávky. 
Každý dort je totiž na míru zákazníkovi navrhnut a nazdoben. Samotné zbobení velice 
ovlivňuje cenu celého produktu.  
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Cenu samozřejmě ovlivňují i suroviny, ze kterých se dort skládá. Z tohoto důvodu je 
zákazníkovi předáno cenové rozpětí produktů a následně na základě poptávky je mu 
zaslána konkrétní cenová nabídka. 
Cena dortu je kalkulována bez zdobení. Je předpokládáno, že dort bude potažený 
fondánem, čokoládou nebo obalen do čokoládových či jiných trubiček. U produktů ze 
sladkého baru uvažujeme o ceně za 1ks, záleží vždy na typu dozdobení a velikosti.  
 
Tabulka 4: Cena rozpětí produktů  
Popis produktu Cenové rozpětí 
1 patrový dort 
Ø 18 cm  
800 – 1 100 Kč 
2 patrový dort 
Ø 15 cm ; Ø 20 cm  
1 600 – 2 200 Kč 
3 patrový dort 
Ø 15 cm; Ø 22 cm; Ø 28 cm 
4 000 – 7 000 Kč 
Postavička na dort  200 – 1 000 Kč 
Zdobení: krajka  100 – 500 Kč 
Zdobení: kytka menší 50 – 250 Kč 
Zdobení: kytka větší 100 – 400 Kč 
Dortové lízátka 25 – 30 Kč 
Makronky  20 – 25 Kč 
Cupcakes 35 – 100 Kč 





Distribuce je vždy přímá, s tím, že zákazník má dvě možnosti převzetí zboží. První 
možností je vyzvednutí si produktu přímo v provozovně v Tišnově. Dort mu je předán 
v dortové krabici vhodné pro převoz. Nicméně od této chvíle je za převoz zodpovědný 
přímo zákazník, ten si také dort sám aranžuje v místě akce na případný stojan. Stojan či 
menší dekoraci je přitom možné zapůjčit.  
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Druhou možností je distribuce výrobku na místo akce. V tomto případě zákazník hradí 
cestu spojenou s převozem (v případě že je místo akce vzdálené více jak 20km od 
Tišnova). V tomto případě však veškerá zodpovědnost za převoz přechází opět na nás. 
Dort je tedy převážen ve speciálních termoboxech a je aranžován přímo na místě hostiny. 
Tento způsob distribuce se využívá převážně u svatebních dortů, kde je několika patrový 
dort aranžován přímo na místě. 
 
4.8.4 Propagace 
Při výběru propagace dáváme důraz na výběr takové propagace, které nejvíce osloví naši 
cílovou skupinu, tedy ženy ve věku 20 let a víše a budoucí nevěsty. Způsoby propagace 
jsou také vybírány za základě finančních možností podnikatele. 
 
Firmy.cz 
Jedná se o velmi jednoduchý způsob zviditelnění, kdy v případě vyhledávání patřičných 
slov jako jsou dort, svatební dort, narozeninový dort a upřesnění místa jsme zobrazováni 
zákazníkům v seznamu firem. Tímto způsobem budou nejpravděpodobněji vyhledávat 
zákazníci, kteří v okolí neznají společnost, od které by si dort nechaly vyrobit. 
 
 








V dnešní době velice jednoduchý a rychlý způsob komunikace se zákazníky, možnost 
jednoduchého přenesení informace od spokojeného zákazníka k dalšímu 
potencionálnímu zákazníkovi. Přes sociální síť Facebook je také možné vytvářet 
jednoduše reklamu se zacílením na určitou skupinu zákazníků.  
 





Jednoduché webové stránky jsou vytvořeny spíše jako odkaz na vyhledání minulých 
prací. Vzhledem k počtu cukráren a dortových studií není příliš pravděpodobné, že by se 
naše webové stránky zobrazovaly ve vyhledávání na vyšších místech. 
 
Obrázek 10: Webové stránky  




Reklama v místních novinách 
Tištěná reklama v místních novinách, které jsou roznášeny do všech schránek zdarma. 
Má za úkol hlavně informovat o nové provozovně zabývající se zakázkovou výrobou 
dortů. Při této propagaci se soustředíme spíše na zacílení zákazníků, kteří by objednávali 
dorty na slavnostní události. 
 
Účast na veletrzích 
Účast na menších veletrzích převážně svatebních, jako je například Svatební veletrh 
v OC Futurum nebo svatební veletrh v Bystřici pod Perštejnem, je způsob jak cíleně 
oslovit zákazníka hledající dodavatele cukrářských výrobků a dortů. Dalším způsobem 
propagace je účast na trzích zaměřených na prodej domácích výrobků jako je Food Park 
v Brně a farmářské trhy v Tišnově.  
 
Obrázek 11: Baner Food Park Brno  
(Zdroj: Food Park.cz) 
 
 
4.9 Organizační plán 
Vzhledem k charakteru podnikání je organizační struktura malá. Jedná se o podnikání 
jedné osoby s možností výpomoci jednoho brigádníka.  
Z důvodu zakázkové výroby není potřebné mít pevně stanovenou otvírací dobu, což 
umožňuje podnikateli určitou flexibilitu. Zároveň je potřeba dodržet správné plánování 
výroby, aby nedocházelo k přečerpání zdrojů výroby, které jsou z důvodu organizační 




Obrázek 12: Organizační struktura Vdcakes  
(Zdroj: Vlastní) 
 
4.10 Finanční plán 
Finanční plán je důležitou součástí každého podnikatelského plánu, je důležité, aby byly 
zohledněny veškeré náklady spojené se založením a provozem podnikání a zároveň byly 
odhadnuty předpokládané tržby.  
 
4.10.1 Předpokládané tržby 
V první roce podnikání vycházíme z toho, že výroba dortů bude moci začít až v 6. měsíci 
po zkolaudování provozovny. Celkové roční tržby tedy vycházejí z provozu 7 měsíců. 
První částí tržeb je výroba svatebních dortů, dle statistických údajů víme, že ročně se na 
daném území uskuteční minimálně 2 200 svateb. Vycházíme tedy z možného oslovení 
3,3 % - 7   % ze všech svateb. Uvažujeme průměrnou cenu za dort ve výši 5 000 Kč což 
odpovídá 3 patrovému dortu s drobným zdobením.  
 
Tabulka 5: Předpokládané tržby ze svatebních dortů  
Počet svatebních 
dortů  Roční Měsíční Měsíční tržby Roční tržby 
3,30% 72 6 30 000,00 Kč 210 000,00 Kč 
4,9% 154 9 45 000,00 Kč 315 000,00 Kč 







Součástí výroby svatebních dortů je i realizace sladkého baru, který v moderním 
cukrářství nahrazuje nebo doplňuje klasické drobné curkoví. Předpokládáme realizaci 
sladkého baru u 5% z celkového počtu svateb. 







5% z svateb 66 4 10 000,00 Kč 
5% z svateb 110 5 12 500,00 Kč 
5% z svateb 154 6 17 500,00 Kč 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Další část celkových tržeb ovlivňuje výroba narozeninových dortů a dortů pro slavnostní 
příležitosti. Zde víme, že na daném území je narozených přes 500 000 obyvatel. Každý 
alespoň jednou ročně slaví narozeniny a zároveň předpokládáme, že 50% z celkového 
počtu si kupuje nebo nechává vyrobit na oslavu dort, průměrná cena dortu je 800 Kč. 
 







0,05% 125 11 8 800,00 Kč 61 600,00 Kč 
0,07% 175 14 11 200,00 Kč 78 400,00 Kč 
0,10% 250 21 16 800,00 Kč 117 600,00 Kč 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Poslední součástí plánu tržeb je prodej na místních trzích, kde předpokládáme převážně 
prodej mini dortíků, makronek, cupcaků a jiných drobných výrobků. 






Tabulka 7: Předpokládané tržby z prodeje na veletrzích  
Počet účastí 
měsíčně 
Měsíční tržby Roční tržby 
2 10 000,00 Kč 70 000,00 Kč 
2 15 000,00 Kč 105 000,00 Kč 
2 20 000,00 Kč 140 000,00 Kč 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Celkové roční tržby se skládají z již uvedených údajů a to tržeb spojených s výrobou 
svatebních a narozeninových dortů, sladkých barů a prodeje výrobků na trzích. 
 
Tabulka 8: Předpokládané tržby v 1. roce  
  Pesimistický Optimistický Realistický 
Svatební dorty 210 000,00 Kč 420 000,00 Kč 315 000,00 Kč 
Sladký bar 10 000,00 Kč 17 500,00 Kč 12 500,00 Kč 
Narozeninové dorty 61 600,00 Kč 117 600,00 Kč 78 400,00 Kč 
Prodej na trzích 70 000,00 Kč 140 000,00 Kč 105 000,00 Kč 
Celkem roční tržby 1. rok 351 600,00 Kč 695 100,00 Kč 510 900,00 Kč 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Z výše uvedené tabulky vychází, že v případě, že budeme uvažovat pesimisticky pak 
v prvním roce budou tržby ve výši 343 500 Kč, při realistických tržbách pak 510 900 Kč 
a při optimistických 695 100 Kč.  
 
Následující tabulka zobrazuje vývoj tržeb v následujících dvou letech. Uvažujeme 
o postupném navyšování tržeb z důvodu rozšíření povědomí o našich produktech. Z toho 








Tabulka 9: Předpokládané třby v roce 2016-2019  
  Pesimistický Optimistický Realistický 
Celkem roční tržby 1. rok 351 600,00 Kč 695 100,00 Kč 510 900,00 Kč 
Celkem roční tržby 2. rok 788 350,00 Kč 1 616 260,00 Kč 965 840,00 Kč 
Celkem roční tržby 3. rok 991 602,50 Kč 1 858 699,00 Kč 1 110 716,00 Kč 
Celkem roční tržby 4. rok 1 090 762,00 Kč 2 044 568,90 Kč 1 221 787,60 Kč 
(Zdroj: Vlastní) 
 
4.10.2 Předpokládané náklady 
Náklady na založení společnosti 
První náklady podnikání jsou spojeny se založením společnosti a vznikají v prvních 
měsících realizace, jedná se hlavně o vyřízení živnostenského oprávnění a poplatek za 
zpracování projektů pro vyřízení změny užívání prostoru na příslušných úřadech. Dále je 
potřebné započítat kauci na prostory provozovny.  
 
Tabulka 10: Náklady na založení společnosti  
Náklady na založení společnosti 
Živnostenské oprávnění 1 000,00 Kč 
Kauce Pronájem 13 000,00 Kč 
Projekt Hasičská bezpečnost 2 000,00 Kč 
Projekt Hygiena 600,00 Kč 
Projekt HACCP 2 000,00 Kč 
Projekt stavební úřad 1 500,00 Kč 
Celkem 20 100,00 Kč 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Náklady na vybavení provozovny 
Další náklady souvisí s vybavením provozovny a dokončením drobných stavebních 
úprav. Rozsáhlejší stavební úpravy jsou hrazeny majitelem budovy.  
Vybavením provozovny se rozumí pracovní plochy, zařízení (lednice, trouba, mixér), 
úložné prostory, vybavení kuchyně (kastroly, plechy, podstavce na dorty). 
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Tabulka 11: Náklady zařízení provozovny  
Zařízení Provozovny 
Kuchyň 29 430,00 Kč 
Robot 10 888,00 Kč 
Trouba 6 790,00 Kč 
Lednice (malá, velká) 10 689,00 Kč 
Malování 3 545,00 Kč 
Příslušenství 5 469,00 Kč 




Náklady spojené s reklamou představují náklady na provoz domény webových stránek, 
tisk vizitek a odhadovanou čásku pro reklamu, a to v místních novinách nebo na internetu.  
 
Tabulka 12: Náklady na reklamu 
Reklama 
Vizitky 500,00 Kč 
Správa webových stránek 1 788,00 Kč 
Reklama v tisku  3 000,00 Kč 




Vzhledem k povaze podnikání majitelka předpokládá, že v prvních letech nebude 
zaměstnávat žádnou osobu a veškeré činnosti spojené s podnikáním, jako je objednávání 
surovin, vyřizování objednávek, pečení výrobků bude obstarávat sama. Mzdové náklady 
na osobu samostatně výděčně činnou se skládají z pravidelných odvodů na zdravotní 
a sociální pojištění, které činí 3 659Kč a předpokládanou výši vlastní odměny. V prvním 





Tabulka 13: Roční mzdové náklady  
Roční mzdové 
náklady 
2016 2017 2018 2019 
Zdravotní pojištění 21 876 Kč 21 876 Kč 21 876 Kč 21 876 Kč 
Sociální pojištění 22 032 Kč 22 032 Kč 22 032 Kč 22 032 Kč 





Do provozních nákladů započítáváme veškeré náklady, které jsou součástí běžného 
provozu provozovny, jako jsou náklady spojené s nájmem, službami, nákupem surovin. 
Některé položky jako jsou například suroviny, jsou přímo závislé na výši tržeb. Proto 
i v tomto případě máme tři varianty a to pesimistickou, optimistickou a realistickou. 
 
Realistické provozní náklady 
Nájemné představuje měsíční náklady ve výši 5 190Kč, kdy v prvním roce připočítáváme 
náklady ve výši 2 000 Kč za nájemné z prosince 2015. V prvním roce odhadujeme platby 
za vodu a eletřinu ve výši 2 309 Kč měsíčně. Předpokládáme, že s nárustem výroby se 
také zvýši měsíční platby za tyto služby, proto v roce 2017 kalkulujeme s 2 540Kč v roce 
2018 a 2019 s 2 770 Kč.  
 
Měsíční poplatek ze telefon, internet a svoz popelnic je měsíčně pevně daný poplatek 
v celkové výši 1 300 Kč, pojištění prodejny je odhadnuto na 1 800Kč.   
 
Náklady na zakoupení surovin potřebných k pečení výrobku odpovídají 40% objemu 
tržeb. K těmto nákladům připočítáváme i rezervu na zmetky, které se v začátcích 
podnikání mohou objevovat. Proto uvažujeme o rezervě ve výši 10% z nákladů na 
suroviny. S přibívající praxí by se tyto náklady měly snižovat, proto v druhém roce 




Do nákladů je nutné započítat i náklady spojené s pronájmem stánku na veletrhu, 
v prvním roce plánujeme, že se budeme účastnit veletrhu 2x měsíčně a v následujících 
letech jen 1x měsíčně. K těmto nákladům také připočítáváme poplatky spojené 
s pronájem místa na svatebních veletrzích. 
 
Ostatní provozní náklady zahrnují náklady na pomůcky a kurzy, představují náklady 
spojené s nákupem nového vybavení, jako jsou štětce, vykrajovací formy a náklady 
spojené se zápisným na kurzy. Nákladem jsou také sanitační prostředky pro udržení 
hygienických požadavků v provozovně.  Rezerva ve výši 65 000 Kč je hlavně vytvořena 
na úhradu následujících.  
 
Tabulka 14: Provozní náklady – realistické  
Realistický 2016 2017 2018 2019 
Zálohy 
pojištění 
43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 
Odměna 
majitele 
70 000,00 Kč 180 000,00 Kč 180 000,00 Kč 180 000,00 Kč 
Nájemné 64 280,00 Kč 62 280,00 Kč 62 280,00 Kč 62 280,00 Kč 
Služby 
(provozovna) 




9 100,00 Kč 15 600,00 Kč 15 600,00 Kč 15 600,00 Kč 
Pojištění 
provozovny 
1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 
Suroviny 204 360,00 Kč 386 336,00 Kč 444 286,40 Kč 488 715,04 Kč 
Rezerva na 
zmetky 
20 436,00 Kč 19 316,80 Kč 13 328,59 Kč 14 661,45 Kč 
Reklama 5 288,00 Kč 6 000,00 Kč 6 000,00 Kč 6 000,00 Kč 
Úroky 34 961,06 Kč 28 891,00 Kč 28 891,00 Kč 28 891,00 Kč 





17 000,00 Kč 14 000,00 Kč 14 000,00 Kč 14 000,00 Kč 




73 000,00 Kč 73 330,00 Kč 73 330,00 Kč 73 330,00 Kč 




U varianty pesimistických nákladů vycházíme z pesimistických tržeb, z tohoto důvodu 
jsou i náklady na suroviny nižší.  Z důvodu nižších tržeb počítáme i s celkovou nižší 
odměnou pro majitelku, sníží se nám i náklady spojené s nákupem pomůcek a kurzů 
a také náklady na uklidové prostředky.  
 
Tabulka 15: Provozní náklady – pesimistické  
Pesimistický 2016 2017 2018 2019 
Zálohy 
pojištění 
43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 
Odměna 
majitele 
49 000,00 Kč 120 000,00 Kč 120 000,00 Kč 120 000,00 Kč 
Nájemné 64 280,00 Kč 62 280,00 Kč 62 280,00 Kč 62 280,00 Kč 
Služby 
(provozovna) 




9 100,00 Kč 15 600,00 Kč 15 600,00 Kč 15 600,00 Kč 
Pojištění 
provozovny 
1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 
Suroviny 140 640,00 Kč 315 340,00 Kč 396 641,00 Kč 436 305,10 Kč 
Rezerva na 
zmetky 
14 064,00 Kč 15 767,00 Kč 11 899,23 Kč 13 089,15 Kč 
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Reklama 5 288,00 Kč 6 000,00 Kč 6 000,00 Kč 6 000,00 Kč 
Úroky 34 961,06 Kč 28 891,00 Kč 28 891,00 Kč 28 891,00 Kč 
Splátka úvěru 10 357,10 Kč 14 487,00 Kč 14 487,00 Kč 14 487,00 Kč 
Pronájem 
stánku 
17 000,00 Kč 14 000,00 Kč 14 000,00 Kč 14 000,00 Kč 




69 500,00 Kč 70 280,00 Kč 70 280,00 Kč 70 280,00 Kč 




V případě této varianty dochází na rozdíl od pesimistické varity k navýšení tržeb a z toho 
důvodu dochází k zvýšení nákladů spojených s nákupem surovin. Rezervu na tvorbu 
zmetků zohledňujeme ve stejné výši jako u reálné varianty. 
 
Tabulka 16: Provozní náklady – optimistické  
Optimistický 2016 2017 2018 2019 
Zálohy 
pojištění 
43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 43 908,00 Kč 
Odměna 
majitele 
70 000,00 Kč 180 000,00 Kč 180 000,00 Kč 180 000,00 Kč 
Nájemné 64 280,00 Kč 62 280,00 Kč 62 280,00 Kč 62 280,00 Kč 
Služby 
(provozovna) 




9 100,00 Kč 15 600,00 Kč 15 600,00 Kč 15 600,00 Kč 
Pojištění 
provozovny 
1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 1 800,00 Kč 





27 804,00 Kč 32 325,20 Kč 22 304,39 Kč 24 534,83 Kč 
Reklama 5 288,00 Kč 6 000,00 Kč 6 000,00 Kč 6 000,00 Kč 
Úroky 34 961,06 Kč 28 891,00 Kč 28 891,00 Kč 28 891,00 Kč 
Splátka úvěru 10 357,10 Kč 14 487,00 Kč 14 487,00 Kč 14 487,00 Kč 
Pronájem 
stánku 
17 000,00 Kč 14 000,00 Kč 14 000,00 Kč 14 000,00 Kč 




73 000,00 Kč 73 330,00 Kč 73 330,00 Kč 73 330,00 Kč 
Celkem  706 346 Kč 1 174 605 Kč 1 264 319 Kč 1 340 898  Kč 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Celkové náklady pro jednotlivé roky jsou zobrazeny v následující tabulce. 
 
Tabulka 17: Celkové náklady v jednotlivých letech  
Celkové 
náklady Pesimistické Optimistické Realistické 
2016 495 606,16 
Kč 706 346,16 Kč 625 298,16 Kč 
2017 753 833,00 
Kč 
1 174 605,20 
Kč 901 428,80 Kč 
2018 834 026,23 
Kč 
1 264 319,99 
Kč 956 150,99 Kč 
2019  874 880,25 
Kč 
1 340 898,39 
Kč 




4.10.3 Zhodnocení investice 
V případě, že využijeme pro zhodnocení investice čistou současnou hodnotu ve výši 20%, 
vychází nám ČSH 8 238,35 Kč. Výnosnost požadujeme ve výši 20% z důvodu úroku 
z bankovního úvěru. Současná hodnota vychází kladně, což znamená, že se investice 
podnikateli vyplatí. Jedná se o nižší hodnotu, nicméně je důležité připomenout, že při 
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sestavování finančního plánu bylo vynaloženy značné prostředky na rezervy spojené 
s tvorbou zmetku nebo rezervou na pokrytí nákladů spojených s nájmem. 
 




5 ANALÝZA RIZIK A NÁVRH JEJICH ELIMINACE 
Pro odhalení rizik spojených se založením a provozem dortového studia jsem vybrala 
skórovací metodu s mapou rizik. Tato metoda se skládá ze tří fází: 
1. identifikace rizik, 
2. ohodnocení rizik, 
3. návrhy na opatření ke snížení rizika. 
 
Tuto metodu jsem vybrala, protože jejím východiskem je seznam možných nebezpečí 
z nejduležitějších oblastí a to: 
• technické oblasti projektu, 
• finanční oblasti projektu, 
• personální oblasti projektu, 
• obchodní oblasti projektu (2). 
 
5.1 Identifikace rizik spojené se založením malého podniku 
 
V následující tabulce jsou popsaná jednotlivá rizika spojená se založením a následných 
provozem dortového studia.  
 
Tabulka 18: Identifikace rizik a jejich popis  
Číslo  Rizikový faktor Popis rizika 
1 Pronajmutí špatných prostor  
 Majitelka si pronajme prostory, které 
následně nebudou vyhovovat požadavkům 




smlouvy o pronájmu 
 Majitelka podepíše smlouvu, ve které budou 




3 Legislativní překážky 
 Legislativní překážky spojené s technickými 
požadavky prodejny, změny daně z příjmu, 




 Projek pro hasičskou bezpečnost, krajskou 
hygienickou stanici nebo stavební úřad je 
nedostatečně vypracovaný.  
5 
Vrácení projektu při 
vyřizování změny užívání 
 Z důvodu nekopletních informací nebo 
byrokracie je projekt vrácen k doplnění.  
6 
Nenalezení vhodného 
odpovědného zástupce pro 
získání živnosti 
 Sama majitelka nemá dostatečné vzdělání 
pro získání řemeslné živnosti. V případě, že 
se nanajde vhodný odpovědný zástupce, 
nebude možné živnost založit.  
7 Prodloužení rekonstrukce 
 Dodavatel rekonstrukce nedodrží sjednaný 
termín rekonstrukce. 
8 Zdražení rekonstrukce 





 Spotřebiče jsou špatně nainstalované a z toho 
důvodu nefunkční.  
10 Vybavení nesedí  
 Zakoupené vybavení neodpovídá kapacitním 
možnostem zvoleného prostoru 
11 Platební neschopnost 
 Podnikatelka není schopna uhradit své 




 Dodavatel surovin nedodává námi objednané 
zboží včas. 
13 Nekvalitní suroviny 
 Dodavatel dodává suroviny v nižší kvalitě, 
než udává.  
14 Výrazné zdražení surovin 
 Dodavatel výrazně podraží námi nakupované 
suroviny.  
15 Nemoc majitelky 
 Z důvodu dlouhodé nemoci jsou rušeny již 
domluvené zakázky.  
16 
Překročení výrobní kapacity 
(vyšší poptávka). 
 Objednání více zakázek než je možné 




Nezájem zákazníků o námi 
nabízené produkty 
 Zákazníci nemají zájem o naše produkty, 
nedostatečné tržby.  
18 
Nedostatečná zručnost při 
výrobě 
 Majitelka nemá dostatečné zkušenosti 
s výrobou, výroba zmetků. 
19 
Zákazník má přemrštěné 
požadavky na výrobek 
 Odmítání zakázek z důvodu přemrštěných 
a nestandartních požadavků zákazníka.  
20 
Zákazník požaduje příliš 
nízkou cenu výrobku 
Odmítání zakázek z důvou nátlaku na snížení 
ceny za daný výrobek. 
21 Poškození dortu při přepravě 
 Při přepravě dortu na místo oslavy dojde 
k jeho poškození. 
22 Vznik nové konkurence 
V blízkém okolí dojde k otevření provozovny 
se stejným nebo hodně identickým výrobkem. 
23 Špatné hospodaření  
Špatné hospodaření a nesprávné řízení 
finančních toků z důvodu absence zkušenosti 




Zaměstnaný brigádník je nezodpovědný, 
nesamostatný. 
25 Vznik záporné reklamy 
Vznik záporné reklamy či pomluvy od 
nespokojeného zákazníka nebo od 
konkurence. 
26 
Špatná kalkulace cen 
(nepokrytí nákladů) 
Při kalkulaci dojde k pochybení a špatnému 
výpočtu, z toho důvodu prodejní cena 




5.2 Ohodnocení rizik 
Na základě identifikace jednotlivých možných rizik byl vytvořen odhad čtyřmi 





Tabulka 19: Ocenění rizika - faktor č. 1  
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu          
(1 min. až 10 max.) 
3 1 2 2 2 
Dopad  
(1 min. až 10 max) 
8 10 7 6 7,75 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 15,50 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 20: Ocenění rizika - faktor č. 2 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 1 2 2 2 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
8 6 4 4 5,5 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 11 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 21: Ocenění rizika - faktor č. 3 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
2 5 4 3 3,5 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
5 5 5 6 5,25 









Tabulka 22: Ocenění rizika - faktor č. 4 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
6 3 4 6 4,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
7 8 5 5 6,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 29,69 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 23: Ocenění rizika - faktor č. 5 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
6 3 4 4 4,25 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
7 8 6 5 6,5 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 27,63 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 24: Ocenění rizika - faktor č. 6 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 2 4 4 3,25 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
10 10 10 8 9,5 








Tabulka 25: Ocenění rizika - faktor č. 7 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
10 7 6 4 6,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
5 5 4 4 4,5 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 30,38 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 26: Ocenění rizika - faktor č. 8 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
10 7 4 6 6,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
7 7 5 7 6,5 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 43,88 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 27: Ocenění rizika - faktor č. 9 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
5 1 2 2 2,5 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
2 8 7 5 5,5 








Tabulka 28: Ocenění rizika - faktor č. 10 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 1 2 2 2 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
3 5 6 3 4,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 8,5 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 29: Ocenění rizika - faktor č. 11 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
5 3 4 5 4,25 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
7 10 8 7 8 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 34 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 30: Ocenění rizika - faktor č. 12 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
4 3 3 5 3,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
6 8 7 7 7 







Tabulka 31: Ocenění rizika - faktor č. 13 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
2 3 4 3 3 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
6 8 8 7 7,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 21,75 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 32: Ocenění rizika - faktor č. 14 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 5 3 4 3,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
4 5 7 5 5,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 18,75 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 33: Ocenění rizika - faktor č. 15 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
9 5 4 7 6,25 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
10 10 10 9 9,75 







Tabulka 34: Ocenění rizika - faktor č. 16 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 4 4 4 3,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
3 7 7 5 5,5 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 20,63 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 35: Ocenění rizika - faktor č. 17 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
2 4 4 5 3,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
8 10 9 10 9,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 34,69 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 36: Ocenění rizika - faktor č. 18 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
2 1 2 3 2 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
8 7 5 6 6,5 







Tabulka 37: Ocenění rizika - faktor č. 19 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
1 2 3 2 2 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
1 6 7 7 5,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 10,50 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 38: Ocenění rizika - faktor č. 20 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
6 5 4 4 4,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
5 5 6 5 5,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 24,94 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 39: Ocenění rizika - faktor č. 21 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 3 4 3 3,25 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
8 7 10 9 8,5 








Tabulka 40: Ocenění rizika - faktor č. 22 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
4 3 2 3 3 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
6 5 5 5 5,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 15,75 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 41: Ocenění rizika - faktor č. 23 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 2 3 3 2,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
8 7 7 6 7 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 19,25 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 42: Ocenění rizika - faktor č. 24 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
6 5 4 4 4,75 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
4 8 4 6 5,50 









Tabulka 43: Ocenění rizika - faktor č. 25 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
3 3 4 4 3,5 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
6 5 5 4 5 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 17,50 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Tabulka 44: Ocenění rizika - faktor č. 26 
Kvantifikace rizik 1. 2. 3. 4. Skóre (průměrné hodnoty) 
Možnost výskytu 
(1 min. až 10 max.) 
2 3 2 2 2,25 
Dopad 
(1 min. až 10 max) 
6 7 7 5 6,25 
Ocenění rizika = skóre psti x skóre dopadu 14,06 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Jednotlivé hodnoty byly přeneseny do následujícího grafu.  
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 Graf č.  1: Mapa rizik skórovací metody 
(Zdroj: Vlastní) 
 
Z grafu následně rozřadíme jednotlivé rizikové faktory do čtyř kvadrantů, a to: 
• Kvadrant kritických hodnot rizik – rizikové faktory č. 8,15 
• Kvadrant významných hodnot rizik – rizikové faktory č. 7 
• Kvadrant bezvýznamných hodnot rizik – rizikový faktor č. 1, 2, 3, 4, 5, 6, 9, 11,12, 
13, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 22, 23, 24, 26 
• Kvadrant běžných hodnot rizik – 10, 14, 25. 
 
Dle hodnocení rizik vychází, že nejzávažnější riziko je spojeno s faktorem nemoci 




5.3 Návrhy na opatření snížení rizika  
Pro uvedená rizika spojená s provozem a založením  dortového studia byla vypracována 
opatření, které následně povedou ke snížení těchto rizik. Pro navržená opatření 
uvažujeme stále v rámci možností majitelky a velikosti podnikání.  
 
 
Číslo  Rizikový faktor Návrh na opatření 
1 Pronajmutí špatných prostor  
 Před zaplacením kauce nebo podepsání 
nájemní smlouvy je vhodné navštívit 
příslušné úřady a ověřit si, zda prostory 
odpovídají potřebným nařízením. 
2 
Podepsání nevyhovující 
smlouvy o pronájmu 
 Důkladné pročtení smlouvy, případná 
konzultace s právním zástupcem.   
3 Legislativní překážky 
 Před rekonstrukcí vyhledat veškeré potřebné 




 Využití služeb projektanta.   
5 
Vrácení projektu při 
vyřizování změny užívání 
 Využití služeb projektanta.   
6 
Nenalezení vhodného 
odpovědného zástupce pro 
získání živnosti 
 Vyhledání alternativních kurzů pro získání 
požadovaného vzdělání.   
7 Prodloužení rekonstrukce  Sepsání smlouvy s dodavatelem, penalizace. 
8 Zdražení rekonstrukce 
 Sepsání smlouvy s vymezením kalkulace a 




 Instalace dle doporučení výrobce.   
10 Vybavení nesedí  
 Odborné změření prostoru, vytvoření plánku 
před zakoupením vybavení.  
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11 Platební neschopnost 
 Vytvoření finančního plánu a rezervy, 




 Vyhledání alternativního dodavatele. 
13 Nekvalitní suroviny 
 Vyhledání alternativního dodavatele. 
Doporučení na vhodné a kvalitní výrobky.  
14 Výrazné zdražení surovin 
  Zásoby potravin s delší dobou trvanlivosti, 
průběžné sledování cen surovin a pravidelná 
aktualizace kalkulací.  
15 Nemoc majitelky 
 Zaškolení o provozu rodinného příslušníka, 
navázání spolupráce s jiným dortovým 
studiem.    
16 
Překročení výrobní kapacity 
(vyšší poptávka). 
 Navázání spolupráce s jiným dortovým 
studiem.  
17 
Nezájem zákazníků o námi 
nabízené produkty 
 Analýza trhu, účast na veletrzích, možnost 
ochutnávek.   
18 
Nedostatečná zručnost při 
výrobě 
 Doplňování znalostí za pomoci kurzů.  
19 
Zákazník má přemrštěné 
požadavky na výrobek 
 Navrhnout zákazníkovi alternativní 
provedení.   
20 
Zákazník požaduje příliš 
nízkou cenu výrobku 
Pořádání ochutnávek, vytvoření dobré 
reputace o používání kvalitních surovin.  
21 Poškození dortu při přepravě 
 Používání kvalitních pomůcek k snížení 
předpokladu poškození.  
22 Vznik nové konkurence 
Reklama dortového studia pro zvýšení 
povědomí o našich výrobcích. Udržení dobré 
pověsti o firmě a udržení si kvality výrobků. 
Důležitou kounkurenční výhodou je kladné 
„word of mouth“. 
23 Špatné hospodaření  
Vytvoření finančího plánu, zaznamenávání 






Pohovor s pracovníkem, zkušební doba, 
prověření předešlých zaměstnání.  
25 Vznik záporné reklamy 
Udržení kvality nabízených výrobků, 
individuální přístup ke každému zákazníkovi.  
26 
Špatná kalkulace cen 
(nepokrytí nákladů) 
Pravidelné přepočítávání nákladů na výrobek 




6 HARMONOGRAM IMPLEMENTACE 
 
Harmonogram realizace a provozu můžeme rozdělit do čtyř základních fází: 
1. fáze – Příprava 
V této fázi sbíráme potřebné informace o požadavcích spojených s otevřením dortového 
studia. Vyhledáváme stávající konkurenci a analyzujeme jejich nabídku, hledáme vhodné 
místo pro otevření provozovny, které by pokud možno co nejvíce odpovídalo našim 
požadavkům. 
 
2. fáze – Realizace  
Tato část je zřejmě nejdelší a nejméně ovlivnitelná. Po sepsání nájemní smlouvy je 
zapotřebí zařídit veškeré změny na příslušných úřadech, z důvodu povahy provozu je 
zapotřebí předložit projekt na hasičské bezpečnosti, následně na hygienické krajské 
stanici a stavebním úřadě, kde je zapotřebí zažádat o změnu užívání. Vzhledem k tomu, 
že každý z úřadů má na vyřízení 30 dní a může dojít k zamítnutí, či žádosti o doplnění 
projektu je část této fáze nejdelší. 
Součástí je i příprava provozovny, stavební úpravy, nákup vybavení. Provozovna musí 
být připravena dle projektu tak, aby stavební úřad vydal souhlasné kolaudační stanovisko. 
 
3. fáze – Rozběhnutí provozu 
Provozovna bude spuštěna, následně je důležité zprovoznit internetové stránky, zajistit 
reklamu v místních novinách a podat si přihlášku na místní trhy se zaměřením na domácí 
produkty. Další důležitou součástí provozu je realizace ochutnávky pro budoucí 
svatebčany, oslovení svatebních agentur v Brně a okolí.  
 
4. fáze – Vyhodnocení dosavadních výsledků 
Na konci roku je vhodné zhodnotit dosavadní výsledky. Upravit či změnit dosavadní 







Ve své diplomové práci, na téma Rizika založení drobného podniku, jsem se věnovala 
podnikatelskému plánu s vyhodnocením možných rizik při založení dortového studia. 
Jedná se o provozovnu se zakázkovou výrobou dortů, minidortíků a sladkých dezertů pro 
jakoukoliv slavnostní příležitost. Hlavním posláním nově otvírajícího podnikání je ukázat 
zákazníkům nový moderní styl pečení s použitím kvalitních surovin. Naučit zákazníky,  
že dort by měl být nejen chuťově lahodný, ale i vizuálně atraktivní.  
 
Dortové studio se bude nacházet v městě Tišnov, kde v současné chvíli žije i majitelka. 
Ze zjištěných analýz se v daném městě nenachází žádná přímá konkurence nabízející 
přímo stejnou zakázkovou výrobu s výrobky se stejnou kvalitou provedení a designu.  
Otevření provozovny v této lokalitě umožňuje oslovit zákazníky z okolních měst jako je 
Brno, Kuřim, Blansko i Bystřice nad Pernštejnem.  
 
S pomocí dotazníkového šetření, jsem zjistila, že zakazníci jsou ochotni si připlatit za 
výrobek, který je připraven z kvalitních surovin a jehož design je originální a technicky 
propracovaný. Tyto i další informace vedly ke zpracování marketingového plánu, kde 
hlavním produktem jsou dorty a sladké bary. Cena za výrobek je vyšší, odráží však 
kvalitní práci a suroviny, které jsou při výrobě používány. Distribuce bude přímá 
a u propagace je důležité oslovit zákazníky osobně, a to jak přes výstavy či ochutnávky, 
tak i přes sociální sítě.  
 
Velmi důležitou součástí podnikatelského plánu je sestavení finančního plánu. Na 
základě statistických údajů jsem odhadla možné scénáře pro budoucí příjmy 
i předpokládané výdaje spojené se založením a provozem dortového studia. Pro 
efektivnost dané investice vycházím z výpočtů čisté současné hodnoty a vnitřního 
výnosového procenta, které říkají, že podnikání bude pro majitelku přínosem a je vhodné 
tento podnikatelský plán realizovat.  
 
Poslední důležitou součástí této diplomové práce je analýza rizik a návrh jejich eliminace.  
Pro odhalení rizik spojených se založením a provozem dortového studia jsem vybrala 
skórovací metodu s mapou rizik. Mapa rizik mi pomohla odhalit nejkritičtější rizika mezi 
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které patří: nevhodně vypracovaný projekt, vrácení projektu, zdražení rekonstrukce, 
platební neschopnost a nemoc majitelky.  
Z výše uvedených rizik je nejrizikovějším nemoc majitelky, vzhledem k tomu, že se jedná 
zároveň o jedinou cukrářku, která v případě onemocnění nemá žádné přímé zastoupení. 
I když se jedná o riziko s vyšší možností výskytu a vysokým dopadem, je toto riziko 
běžně spojeno s podnikáním osob samostatně výdělečně činných, kde nebývá možnost 
přímého zastoupení. Z tohoto důvodu je nejvhodnějším opatřením spolupráce s jiným 
dortovým studiem, které není v přímé blízkosti provozovny.  
 
Dle veškerých ukazatelů je podnikatelský plán realizovatelný a měl by být prosperující. 
Otevření provozovny dortového studia znamená pro stávající konkurenci hrozbu, která 
může zákazníkům přinést nové možnosti a to jak ze strany kvality zpracování, kvality 
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Příloha č.  3 Výpočet ČSH a VVH 
  2016 2017 2018 2019 
Výsledek 
hospodaření 
38 690,84 Kč 64 569,20 Kč 153 073,01 Kč 218 383,11 Kč 
Daňová sazba 
(15%) 
-5 803,63 Kč -9 685,38 Kč -22 960,95 Kč -32 757,47 Kč 
VH po dani 32 887,21 Kč 54 883,82 Kč 130 112,06 Kč 185 625,64 Kč 
Úročitel 20% 0,833333333 0,694444444 0,578703704 0,578703704 
Úročitel 40% 0,714285714 0,510204082 0,364431487 0,364431487 
Discontované CF 
20% 
27 406,01 Kč 38 113,76 Kč 75 296,33 Kč 107 422,25 Kč 
Kumulované příjmy 
20% 
27 406,01 Kč 65 519,78 Kč 140 816,10 Kč 248 238,35 Kč 
      
Discontované CF 
40% 
23 490,87 Kč 28 001,95 Kč 47 416,93 Kč 67 647,83 Kč 
Kumulované příjmy 
40% 
23 490,87 Kč 51 492,82 Kč 98 909,75 Kč 166 557,58 Kč 
     
Kapitálový výdaj 240000    
ČSH 20% 8 238,35 Kč    
ČSH 40% -73 442,42 Kč    











Příloha č.  4: Dotazník 
Vážený respondente/respondentko, 
 
jsem studentkou VUT a v rámci zpracování diplomové práce na téma Založení drobného 
podnikání bych Vás ráda požádala o vyplnění tohoto dotazníku, jehož účelem je zjištění 
případného zájmu o otevření dortového studia v městě Tišnov.  
 
Tento dotazník je anonymní a získané informace budou použity pouze pro potřebu 
zpracování diplomové práce. Prosím Vás tedy o vyplnění níže uvedených otázek. 
 
V případě Vašeho zájmu je možné Vám výsledky poskytnout k nahlédnutí.  
 
Děkuji za Vaši vstřícnost a Váš čas. 
 














 Na mateřské dovolené 
V 
 
 Jaký je Váš měsíční příjem? 
 student/ka 
 do 10.000 Kč 
 11.000Kč - 15.000 Kč 
 15.001Kč - 25.000 Kč 
 25.000 - 30.000 Kč 
 30.000 a více 
 Jiné:  
 
V jakém městě žijete? 
 Tišnov 
 Kuřim 
 Nové město na Moravě 
 Blansko 
 Velká Bíteš 
 Brno 
 Jiné:  
 
Při jaké příležitosti objednáváte dort? 
(můžete vybrat více odpovědí) 
 ke svátku 
 k narozeninám 
 kulatá životní jubilea 




 Jiné:  
 




Podle čeho hlavně vybíráte dort? 
 Kvalitní suroviny 
 Množství (počet porcí) 
 Vzhled a novinky v oboru 
 








Využili byste při oslavách také Candy bar (sladký koutek)?  







Který z těchto dvou základních typů dortu upřednostňujete? 
 Potahovaný (marcipánem nebo potahovacím fondánem) 
 Krémový dort (s ovocem či želatinou) 
 
Jaký rozpočet byste uvažovali při koupi svatebního dortu? 
(viz obrázek - svatební dort; Ø 28cm, 40-50 porcí) 
 do 3.000 Kč 
 3.001 Kč - 6.000 Kč 






 Jaký rozpočet byste uvažovali při koupi narozeninového dortu? 
(viz obrázek - narozeninový dort; Ø 20cm, 12 - 15 porcí) 
 do 500 Kč 
 501 až 1.000 Kč 





Jaký rozpočet byste uvažovali při koupi modelované jedné postavičky na dort? 
(viz obrázek - postavička na dort; velikost 14 x 6 cm) 
 do 300 Kč 
 301 až 500 Kč 
 nad 500 Kč 





Byli byste ochotni zaplatit za dort více, v případě použití nadstandartních surovin?(např. jedné zlato 
-stříbro, velmi kvalitní čokoláda, čerstvé ovoce) 
 ANo 
 Ne 
Využili byste služby dovozu za 10Kč/ Km?  






















Pokud byste uvažovali o koupi dortu, kde byste hledali? 
(můžete vybrat více odpovědí) 
 Facebook.cz 
 Firmy.cz 
 Reklama v časopise 
 Doporučení 
 Internetové stránky 
 
Jste ochotni věnovat svůj čas návrhu dortu? 
 Ne (nemám čas, vyžaduji samostatnost tvůrce) 
 Ano, čas mám (vlastní iniciativa) 
 
XI 
 
